
  

 

  
  

 
 

เสนอ 

ส ำนักงำนส่งเสริมวสิำหกิจ 
ขนำดกลำงและขนำดย่อม 

โดย 

มูลนิธิสถำบันวิจัย 
นโยบำยเศรษฐกิจกำรคลัง 

 

 รำยงำนผลกำรศึกษำ 

การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่
วิสาหกิจขนาดกลาง 
 

 

ภำยใต้งำนศึกษำพัฒนำ SME รำยสำขำ/รำยพ้ืนที่/รำยประเด็น ปี 2565 
 



  

 

  
  

 
 

  รายงานผลการศึกษา 

การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย3อมไปสู3

วิสาหกิจขนาดกลาง 
 

 

ภายใต'งานศึกษาพัฒนา SME รายสาขา/รายพ้ืนท่ี/รายประเด็น ปB 2565 

 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง  ส - 1 

สารบัญ 

 
 หน้า 
บทสรุปผู้บริหาร i 
  
สรุปผลในรูป Infographic A 
  
บทที่ 1 บทน า 1-1 
1.1 หลักการและเหตุผล 1-1 
1.2 กรอบแนวคิดในการศึกษา 1-1 

   
บทที่ 2 การทบทวนวรรณกรรม 2-1 
2.1 นิยามที่ใช้ก าหนดลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 2-1 
2.2 แนวคิด Missing Middle กับการเติบโตของวิสาหกิจจากขนาดย่อมไปสู่ขนาดกลาง 2-3 
2.3 ระดับขั้นการพัฒนา และปัจจัยที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 2-4 

 2.3.1 ระดับข้ันการพัฒนาของวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 2-4 
 2.3.2 ปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 2-5 

2.4 สภาพแวดล้อม และการส่งเสริมของภาครัฐ 2-10 
 2.4.1 ด้านการเงิน 2-10 
 2.4.2 ด้านการตลาด 2-12 
 2.4.3 ด้านการผลิตสินค้าและบริการ 2-13 
 2.4.4 ด้านกฎระเบียบและสถาบัน 2-14 
 2.4.5 ด้านภาษี และการส่งเสริม 2-15 
 2.4.6 ด้านอื่น 2-17 
 2.4.7 สรุปสภาพแวดล้อมและการเติบโตของ SME 2-18 

2.5 กรณีศึกษานโยบายส่งเสริมและการเติบโตของวิสาหกิจ 2-20 
 2.5.1 นโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อม 2-20 
 2.5.2 นโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 2-22 

2.6 ผลส ารวจความคิดเห็นของวิสาหกิจขนาดย่อมต่อแนวทางการพัฒนาที่เหมาะสม 2-25 
2.7 สรุปการทบทวนวรรณกรรม 2-26 

   
บทที่ 3 ผลการศึกษา 3-1 
3.1 ผลการศึกษาในภาพรวม 3-1 
3.2 ผลการศึกษาในมิติเชิงพ้ืนที่ 3-5 
3.3 ผลการศึกษาในมิติสาขาธุรกิจ 3-7 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง  ส - 2 

 หน้า 
   

บทที่ 4 แนวทางการส่งเสริม และข้อเสนอแนะเชิงนโยบายในการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่
วิสาหกิจขนาดกลาง 

4-1 

4.1 แนวทางการส่งเสริมตามความต้องการขยายกิจการ และศักยภาพของวิสาหกิจขนาดย่อม 4-1 
4.2 แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง ในมิติสาขาธุรกิจ 4-9 
4.3 แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง ในมิติเชิงพ้ืนที่ 4-11 
4.4 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายในการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 4-14 

   
บรรณานุกรม บ-1 

 



 

 
 

บทสรุปผู้บริหาร 

 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง i 

บทสรุปผู้บริหาร 

 
1. ความส าคัญของการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SME) มีจ านวนมากถึง 3,178,124 ราย1 จ าแนกเป็น 
วิสาหกิจรายย่อย (Micro) จ านวน 2,6713,345 ราย คิดเป็นร้อยละ 85.37 วิสาหกิจขนาดย่อม (S) จ านวน 
421,588 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.27 และวิสาหกิจขนาดกลาง (M) จ านวน 43,191 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.36 
ซึ่งเห็นได้ว่า ประเทศไทยยังมีวิสาหกิจขนาดกลางในสัดส่วนที่น้อยมาก ขณะที่ประเทศพัฒนาแล้วจะมีสัดส่วน
ของวิสาหกิจขนาดกลางประมาณร้อยละ 5-10 ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงข้อจ ากัดของประเทศไทยที่ท าให้ 
วิสาหกิจขนาดย่อมไม่สามารถเติบโตไปเป็นวิสาหกิจขนาดกลางได้ อาทิ การเข้าถึงแหล่งเงินทุนเพ่ือขยายกิจการ 
ด้านการพัฒนาผลิตภาพการผลิตและระบบการบริหารจัดการ ด้านขยายตลาดทั้ งในประเทศและต่างประเทศ 
เป็นต้น ซึ่งการที่ประเทศไทยมีจ านวนวิสาหกิจขนาดกลางที่น้อยเกินไปนี้ หรือที่เรียกว่า “Missing Middle” 
เป็นอุปสรรคอย่างมากต่อการขับเคลื่อนการเติบโตของเศรษฐกิจ เนื่องจากวิสาหกิจขนาดกลางถือได้ว่าเป็นกลุ่มที่
มีศักยภาพในการแข่งขันระดับสากล สามารถใช้ประโยชน์จากการค้าและการลงทุนระหว่างประเทศ และ 
มีโอกาสในการสร้างสินค้านวัตกรรมที่มีมูลค่าเพ่ิมสูงได้มากกว่าวิสาหกิจรายย่อยและวิสาหกิจขนาดย่อม 
 

ปัญหาส าคัญที่ท าให้วิสาหกิจขนาดย่อมไม่สามารถเติบโตไปเป็นวิสาหกิจขนาดกลางได้คือ การที่
โครงสร้างของวิสาหกิจในประเทศอยู่ในภาวะ “Missing Middle” หรือตรงกลางขาดช่วง จากรูปภาพสังเกตได้ว่า 
ประเทศที่มีโครงสร้างของวิสาหกิจที่มีความเข้มแข็ง จ านวนวิสาหกิจขนาดกลางมี สัดส่วนสูงมาก ขณะที่
ประเทศท่ีโครงสร้างเกิดปัญหา Missing Middle สัดส่วนวิสาหกิจรายย่อย ขนาดย่อม และขนาดใหญ่มีสัดส่วน
สูงกว่าวิสาหกิจขนาดกลาง ทั้งนี้  ภาวะดังกล่าวเกิดขึ้นจากหลายสาเหตุ แต่สาเหตุหลักที่สามารถสรุปได้จาก
การศึกษาขององค์กรระหว่างประเทศ คือ ความร่วมมือจากทุกภาคส่วนเพื่อให้วิสาหกิจขนาดย่อมสามารถเข้าสู่
ตลาดได้ โดยมีปัจจัยอ่ืนเป็นองค์ประกอบ ได้แก่ การเข้าถึงแหล่งเงินทุน เทคโนโลยี องค์ความรู้ และนิเวศน์
ทางธุรกิจ  
 

ภาพที่ 1 แผนภาพแสดง Missing Middle 

ที่มา: Entrepreneurial Finance Lab Research Initiative, Center for International Development, Harvard 
University. (n/a) 

 
                                                                 
1 ส านักงานส่งเสริมวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม วันที่สืบค้นขอ้มูล 1 กันยายน 2565 
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อนึ่ง การผลักดันให้ประเทศไทยก้าวพ้นกับดักรายได้ปานกลางนั้น การส่งเสริม SME ให้พัฒนาและ
เติบโตได้ โดยเฉพาะการผลักดันให้วิสาหกิจขนาดย่อมเติบโตไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง ถือเป็นหนึ่งในแนวทาง
ส าคัญที่จะท าให้ประเทศก้าวพ้นปัญหาดังกล่าวไปได้ เนื่องจาก SME นั้นมีอัตราเติบโตเฉลี่ยที่สูงกว่าเศรษฐกิจ
ภาพรวมของประเทศอยู่แล้ว การส่งเสริมให้วิสาหกิจขนาดย่อมเติบโตเป็นขนาดกลางได้จึงจะช่วยให้ค่าเฉลี่ย
การเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศเพ่ิมสูงขึ้นในอัตราเร่งที่ท าให้ประเทศไทยก้าวพ้นกับดักรายได้ปานกลางไปได้ 
นอกจากนั้น SME ที่เติบโตขึ้นยังสามารถเชื่อมโยงกับ SME รายอื่น ๆ และส่งเสริมผู้ประกอบรายใหญ่ ช่วยเพ่ิม
ความสามารถในการแข่งขันของประเทศได้ อีกด้วย ทั้งนี้ การจัดสรรงบประมาณเพ่ือการส่งเสริม SME  
ให้สามารถเติบโตได้นั้น หากมีการบริหารจัดการที่ดีพอ จะมีความคุ้มค่าต่อทั้งภาพรวมเศรษฐกิจ และภาคการคลัง
ของประเทศ กล่าวคือ จะท าให้ SME มีรายได้ที่เพ่ิมขึ้นทวีคูณ เกิดการจ้างงาน การขยายตัวของตลาดวัตถุดิบ 
การเชื่อมโยงเพ่ิมศักยภาพของผู้ประกอบการรายใหญ่ ฯลฯ ในระบบเศรษฐกิจ ท าให้ในระยะยาว ส่งผลให้
ภาครัฐสามารถจัดเก็บรายได้เพ่ิมขึ้นตามไปด้วย และรายได้ดังกล่าวในภาพรวมคาดว่าจะสูงกว่างบประมาณ 
ที่ใช้ในการส่งเสริม 

 
ดังนั้น ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) จึงได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ 

การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง คุณลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลาง เพ่ือให้มีข้อมูล
เชิงลึกที่เป็นประโยชน์ น ามาใช้ในการก าหนดแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
ที่เอ้ือต่อการพัฒนาศักยภาพ เพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน  ให้เติบโตไดอ้ย่างมั่นคง ยั่งยืนต่อไป 
 

2. วิธีการศึกษา 
 

งานศึกษานีจ้ าแนกวิธีการศึกษาออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 1) การวิเคราะห์อุปทานการสนับสนุนวิสาหกิจ 
กล่าวคือ การก าหนดนโยบายส่งเสริมของภาครัฐ และการสร้างสภาพแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจ ด้วยการรวบรวม
ข้อมูลทุตยิภูมิเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจและกรณีศึกษาการสนับสนุนของภาครัฐ รวมถึง
กรณีศึกษาการเติบโตของวิสาหกิจ 2) การวิเคราะห์อุปสงค์การสนับสนุนวิสาหกิจ กล่าวคือ ลักษณะและ 
ความต้องการความช่วยเหลือของวิสาหกิจ ด้วยการรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ ทั้งจากการสัมภาษณ์เชิงลึก และ
แบบสอบถาม ทั้งนี้ เมื่อน าข้อมูลทั้งอุปสงค์และอุปทานการสนับสนุนการเติบโตของวิสาหกิจข้างต้นมา
วิเคราะห์ร่วมกันและก าหนดเป็น 3) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง และ
ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย เพ่ือน าเสนอและรับฟังความคิดเห็นจากผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
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ภาพที่ 2 วิธีการศึกษาวิเคราะห์มาตรการส่งเสริมวิสาหกิจ 

 
ที่มา: มูลนิธิ สวค.  

 
ทั้งนี้ การวิเคราะห์แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง และข้อเสนอแนะ

เชิงนโยบายในการส่งเสริมการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อม จ าแนกเป็นหลายมิติ ทั้งมิติเชิงพ้ืนที่ มิติสาขา
ธุรกิจ และมิติประเด็นการส่งเสริมที่ส าคัญ ดังแสดงในภาพที่ 3 
 

ภาพที ่3 วิธีการศึกษาวิเคราะห์แนวทางส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 

ที่มา: มูลนิธิ สวค.  
 

3. การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
 

ประเทศไทยจ าเป็นต้องเพ่ิมการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางให้มากขึ้น   
ซึ่งจากการทบทวนวรรณกรรม พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการขยายตัวของธุรกิจ ประกอบไปด้วย 5 ปัจจัยหลัก 
ได้แก่ 1) ลักษณะเฉพาะของสินค้าและบริการ รวมถึงนวัตกรรมและเทคโนโลยี 2) ขนาดตลาด ทั้งในและ
ต่างประเทศ 3) การเงิน ทั้งในรูปแบบดั้งเดิม และสมัยใหม่ 4) บุคลากร องค์ความรู้และผู้เชี่ยวชาญ และ 
5) วิสัยทัศน์ของผู้ประกอบการ ประกอบกับ กรณีศึกษาในต่างประเทศ ทั้งเกาหลีใต้ ญี่ปุ่น อินเดีย กานา และ
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มาเลเซีย พบว่า “นโยบายส่งเสริมของภาครัฐมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่
วิสาหกิจขนาดกลาง” ไม่ว่าจะเป็นในด้านของการส่งเสริมให้เกิด หรือด้านของการเป็นอุปสรรค โดยกรณีศึกษา
ส าหรับประเทศที่ประสบความส าเร็จในการผลักดันมาจากปัจจัย 2 ประการ คือ “การเลือกใช้นโยบาย 
ที่เหมาะสมกับ SME” และ “การป้องกันผลกระทบทางลบจากโครงการ/การด าเนินการ” ทั้งนี้ การเลือกใช้
นโยบายที่เหมาะสมนั้น จ าเป็นต้องพิจารณาถึงความเหมาะสมที่แตกต่างกันไปในแต่ละภูมิภาคตามปัจจัยหลัก
ที่ส่งผลต่อการเติบโตของ SME ด้วย  
 

จากปัจจัยการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมทั้ง 5 ปัจจัยข้างต้น ได้ถูกน าไปเป็นกรอบในการศึกษานี้ 
ทั้งการรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกและแบบสอบถาม รวมถึงการประชุมกลุ่มย่อย และ 
การวิเคราะห์นโยบายส่งเสริมการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง  

 
 

4. ข้อค้นพบจากการรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ 
 

การรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ จากกลุ่มเป้าหมายวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม รวมถึงหน่วยงาน 
ที่เกี่ยวข้องในการส่งเสริม SME ในพ้ืนที่ด าเนินการทั้ง 7 พ้ืนที่ ได้แก่ กรุงเทพมหานคร ชลบุรี เชียงใหม่ 
นครราชสีมา สงขลา พระนครศรีอยุธยา และราชบุรี สามารถสรุปประเด็นส าคัญได้ ดังนี้ 
 

4.1 ผลการศึกษาในภาพรวม 
ในภาพรวม พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง ได้แก่  

(1) ผลิตภัณฑ์หรือบริการหลัก (Main Product) โดยเฉพาะการมีมาตรฐานในสินค้าและบริการ และการลงทุน
ในเทคโนโลยีและเครื่องจักร (2) การพัฒนาช่องทางตลาด (Market size) โดยเฉพาะการมีพันธมิตรทางธุรกิจ 
และการเข้าร่วมองค์กรเอกชน และ (3) แนวคิดวิสัยทัศน์การเติบโตและขยายธุรกิจ (Mental and Growth 
Mindset ) โดยเฉพาะการรับทราบความเสี่ยงของกิจการ และการมีแผนบริหารความเสี่ยงของกิจการ โดยมี
รายละเอียด ดังนี้ 

 
1) Main Product: การมีมาตรฐานในสินค้าและบริการ และการลงทุนในเทคโนโลยีและเครื่องจักร  
การทดสอบทางสถิติ พบว่า การได้รับมาตรฐานในสินค้าและบริการมีความสัมพันธ์กับขนาดกิจการ

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95  และการลงทุนในซอฟต์แวร์ เทคโนโลยี และ
เครื่องจักร มีความสัมพันธ์กับขนาดกิจการอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 90  
ในขณะที่ ความยากในการลอกเลียนแบบของสินค้าและบริการไม่พบนัยส าคัญทางสถิติ ซึ่งอาจอธิบายได้จาก 
ผลการสัมภาษณ์เชิงลึก และการประชุมกลุ่มย่อย ว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ที่เติบโตเป็นขนาดกลางได้นั้น 
ล้วนมีความโดดเด่นของสินค้าหรือบริการแทบทั้งสิ้น ไม่ว่าจะเป็นจากเทคโนโลยีใหม่  ความน่าเชื่อถือ  
ความครบวงจร ซึ่งการได้รับมาตรฐาน รวมไปถึงการลงทุนขยายกิจการผ่านซอฟต์แวร์ เทคโนโลยี และ
เครื่องจักร เป็นหนึ่งในลักษณะโดดเด่นที่ เป็นรูปธรรม สามารถสังเกตเห็นได้ชัดเจน รวมถึงในบางครั้งยังเป็น
ข้อก าหนดที่ผู้ซื้อรายใหญ่ต้องการ โดยเฉพาะผู้ซื้อจากต่างประเทศ ทั้งนี้ การมีมาตรฐานการผลิตก็ต้องลงทุน 
ในเครื่องจักรและเทคโนโลยีที่ได้มาตรฐาน ซึ่งผู้ประกอบการขนาดย่อมจ านวนมากยังขาดอยู่ ท าให้หลายครั้ง 
จึงพลาดโอกาสทางธุรกิจไป ในขณะที ่ผู้ประกอบการที่มีมาตรฐาน นอกจากจะสามารถรับโอกาสดังกล่าวได้แล้ว 
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ยังมีคู่แข่งทางธุรกิจน้อยลงอีกด้วย ด้วยเหตุดังกล่าว ปัจจัยทั้ง 2 ปัจจัย จึงส่งผลส าคัญต่อการเติบโตจาก 
วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางมากกว่าความยากในการลอกเลียนแบบของสินค้าและบริการ  

 
2) Market size: การมีพันธมิตรทางธุรกิจ และการเข้าร่วมองค์กรเอกชน  
การทดสอบทางสถิติ พบว่า การมีพันธมิตรทางธุรกิจ และการเข้าร่วมองค์กรเอกชน มีความสัมพันธ์

กับขนาดกิจการอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 แต่ไม่พบความสัมพันธ์ของสัดส่วน
ลูกค้าต่างประเทศ และการมีแผนการตลาด กับการเติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลาง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ในภาพรวม (แต่พบความสัมพันธ์ในบางพ้ืนที่ บางสาขาธุรกิจ) ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลจากการสัมภาษณ์ที่พบว่า 
วิสาหกิจขนาดกลางส่วนมากเติบโตและได้โอกาสทางธุรกิจ รวมถึงสามารถสร้างและพัฒนาศักยภาพของธุรกิจ
จากเครือข่ายทางธุรกิจพันธมิตร และจากองค์กรเอกชนต่าง ๆ เช่น สภาหอการค้า สภาอุตสาหกรรม สมาพันธ์
เอสเอ็มอีไทย เป็นต้น การมีพันธมิตรหรือเข้าร่วมองค์กรเอกชนต่าง ๆ ที่กล่าวมา จึงเป็นปัจจัยส าคัญในการเติบโต
จากวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง อย่างไรก็ตาม จากข้อมูลพบว่า วิสาหกิจขนาดย่อมจ านวนหนึ่ง 
ยังไม่เห็นถึงประโยชน์หรือความส าคัญของการเข้าร่วมดังกล่าว ในขณะที่บางรายทดลองเข้าร่วมแล้วพบว่า 
กิจกรรมหรือสมาชิกบางส่วนไม่สอดคล้องตรงใจกับแนวคิดการด าเนินงานของผู้ประกอบการรายนั้น จึงไม่สนใจ 
ที่จะเข้าร่วม 

 
ส่วนอีก 2 ปัจจัย คือ การมีตลาดต่างประเทศ และการวางแผนการตลาดนั้น แม้จะมีประโยชน์ แต่อาจ

ไม่ใช่ปัจจัยที่จ าเป็นกับในบางพ้ืนที่ หรือบางสาขาธุรกิจ กล่าวคือ ในบางพ้ืนที่ หรือบางสาขา สามารถเติบโต
ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางได้โดยอาศัยเพียงตลาดในประเทศ และอาจไม่จ าเป็นต้องมีแผนการตลาดก็ได้ 
เนื่องจากในบางพ้ืนที่ที่มีการแข่งขันน้อย และ/หรือมีขนาดตลาดที่ใหญ่พอสมควรอยู่แล้ว  ผู้ประกอบการ
สามารถขยายยอดขายจากตลาดภายในประเทศ/พ้ืนที่เอง จนเติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลางได้ อย่างไรก็ตาม 
ในบางพ้ืนที่ และบางสาขาธุรกิจที่มีตลาดภายในไม่ใหญ่ หรือมีการแข่งขันสูงก็จ าเป็นต้องพ่ึงพาตลาดต่างประเทศ
ที่มีขนาดใหญ่กว่า หรือต้องอาศัยการวางแผนการตลาดร่วมด้วยจึงจะสามารถขยายไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางได้ 
นอกจากนั้น การวางแผนการตลาด และการมีตลาดต่างประเทศยังช่วยเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขัน เพ่ิมทางเลือก 
และช่วยเรื่องความยั่งยืนจากการลดการพ่ึงพาเพียงตลาดในประเทศอย่างเดียวได้ด้วย 

 
3) Mental and Growth Mindset: การรับทราบความเสี่ยงของกิจการ และการมีแผนบริหาร

ความเสี่ยงของกิจการ 
การทดสอบทางสถิติ พบว่า การวางแผนจัดการบริหารความเสี่ยงมีความสัมพันธ์กับขนาดกิจการ 

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และการรับทราบความเสี่ยงของกิจการมีความสัมพันธ์
กับขนาดกิจการอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 90 โดยจากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า 
การวิเคราะห์ความเสี่ยงนั้น ส่งผลดีต่อธุรกิจหลายประการ ทั้งต่อการตัดสินใจ และบริหารจัดการความเสี่ยง  
ในการลงทุนเพื่อขยายธุรกิจ ซึ่งสามารถใช้ประกอบการสนับสนุนทางการเงินต่าง ๆ ได้ด้วย นอกจากนั้น ยังพบ
อีกว่า ผู้ประกอบการขนาดกลางที่มีอายุกิจการนาน คือ สามารถขยายกิจการเป็นขนาดกลางได้หลายปีมาแล้ว 
แตไ่ม่ได้ท าการวิเคราะห์ความเสี่ยง โดยเฉพาะจากปัจจัยภายนอกที่เกิดขึ้นใหม่ เช่น การแข่งขันจากผู้เล่นรายใหม่ 
ท าให้ประสบปัญหาทางธุรกิจ ที่อาจต้องเลิกกิจการ หรือมีขนาดธุรกิจเล็กลงได้  
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4.2 ผลการศึกษาในมิติเชิงสาขาธุรกิจ 
นอกจากผลการศึกษาในภาพรวม ที่แสดงถึงปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อม

ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางแล้ว ยังพบปัจจัยที่มีนัยส าคัญที่เฉพาะเจาะจงในบางสาขาธุรกิจเพ่ิมเติม ดังนี้  
 
1) สาขาการผลิต พบว่า Market size ในด้านการวางแผนการตลาด มีผลต่อการเติบโตของ

วิสาหกิจขนาดย่อมในสาขาการผลิตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ กล่าวคือ การวางแผนการตลาดที่ดีจะท าให้
ผู้ผลิตมีโอกาสทางการตลาดเพ่ิมขึ้นอย่างมีนัยส าคัญ ซึ่งเมื่อมียอดค าสั่งซื้อหรือแนวโน้มทางตลาดที่จะขาย
สินค้าได้มากขึ้น จะน ามาสู่การตัดสินใจขยายกิจการจากวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง  

 
2) สาขาการค้า พบว่า Market size ในด้านการวางแผนการตลาด และ Manpower ด้านการจ้าง

ผู้เชี่ยวชาญภายนอก มีผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในสาขาการค้าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
กล่าวคือ นอกจากการวางแผนการตลาดแล้ว การจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอกก็มีส่วนส าคัญต่อการเติบโตของ
ผู้ประกอบการสาขาการค้า โดยผู้ประกอบการที่จะขยายกิจการได้นั้น ส่วนหนึ่งจ าเป็นต้องมีความโดดเด่นใน
การให้บริการ จึงต้องมีผู้เชี่ยวชาญมาช่วยเพ่ือยกระดับ สร้างความแตกต่าง อันจะน าไปสู่ โอกาสทางธุรกิจ 
ที่จะท าให้ขยายกิจการได้ต่อไป 

 
3) สาขาบริการ พบว่า Main product ด้านความยากต่อการลอกเลียนแบบ และ Market size 

ด้านการวางแผนการตลาด มีผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในสาขาการบริการอย่างมีนัยส าคัญ  
ทางสถิติ กล่าวคือ ในสาขาบริการนั้นมีการแข่งขันท่ีสูงมาก การสร้างความแตกต่างที่ยากต่อการลอกเลียนแบบ  
จะน ามาซึ่งยอดขายที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง รวมถึงโอกาสในการขยายธุรกิจ  โดยเฉพาะการเชื่อมโยงกับ 
บริษัทขนาดใหญ่ด้วย  

 
4.3 ผลการศึกษาในมิติเชิงพื้นที่ 
นอกจากผลการศึกษาในภาพรวม ที่แสดงถึงปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อม

ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางแล้ว ยังพบปัจจัยที่มีนัยส าคัญที่เฉพาะเจาะจงในบางพ้ืนที่เพ่ิมเติม ดังนี้  
 
1) พื้นที่กรุงเทพมหานคร ชลบุรี และพระนครศรีอยุธยา 
การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ถึงปัจจัยที่มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อการพัฒนาจาก

วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่เมืองที่มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ และการแข่งขันในพ้ืนที่สูง  
ทั้งกรุงเทพมหานคร ชลบุรี และพระนครศรีอยุธยา พบว่า ปัจจัยที่มีนัยส าคัญทางสถิติต่อการเติบโต  
มี 3 ด้าน ได้แก่ (1) Market size โดยเฉพาะการวางแผนการตลาด (2) Money หรือการเงิน โดยเฉพาะ 
การเข้าถึงแหล่งเงินทุน และ (3) Manpower โดยเฉพาะการจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอก มีผลต่อการเติบโตจาก 
วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง ซึ่งจากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า พ้ืนที่ที่มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ 
ทั้ง 3 พ้ืนที่ เป็นพ้ืนที่ที่มีการแข่งขันทางธุรกิจสูง จึงจ าเป็นต้องจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอกเพ่ือยกระดับและสร้าง
ความแตกต่างทางผลิตภัณฑ์หรือบริการ นอกจากนั้น ก็จ าเป็นต้องวางแผนการตลาดเพ่ือให้การพัฒนาต่าง ๆ 
สอดรับกับแนวโน้มตลาดหรือแนวทางที่เหมาะสมของกิจการต่อไป ส่วนด้านการเงิน พบว่า ในพ้ืนที่ที่มี  
การแข่งขันสูง และมีความถี่ในการท าธุรกรรมสูง ผู้ประกอบการขนาดย่อมจึงต้องการแหล่งเงินทุนที่สะดวก 
เงื่อนไขต่ า และอนุมัติในระยะเวลาสั้น เพ่ือรักษาสภาพคล่องของกิจการ แต่ วิสาหกิจขนาดย่อมจ านวนมาก
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โดยเฉพาะในช่วงเริ่มต้นกิจการไม่สามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนได้ จึงไม่สามารถรักษากิจการให้มีความพร้อมต่อ 
การขยายตัวได้  
 

2) พื้นที่ราชบุร ี
การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ถึงปัจจัยที่มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อการพัฒนาจาก  

วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่ราชบุรี ซึ่งเป็นเมืองการค้าและเกษตรกรรม พบว่า ปัจจัยที่มี
นัยส าคัญทางสถิติต่อการเติบโต คือปัจจัย Market size โดยเฉพาะการวางแผนการตลาด ซ่ึงจากการสัมภาษณ์
เชิงลึก พบว่า พ้ืนที่ราชบุรีเป็นพ้ืนที่ที่มีฐานการผลิตสินค้าเกษตรที่มีคุณภาพ ปลอดภัย และเชื่อมโยงตั้งแต่  
ต้นน้ าจนถึงปลายน้ า ซึ่งผู้ประกอบการที่มีการวางแผนการตลาดจึงสามารถแย่งชิงตลาดและลูกค้าส าคัญได้  
อันน าไปสู่การขยายธุรกิจต่อไป อย่างไรก็ตาม ผู้ผลิตและเกษตรกรส่วนมากไม่มีการท าแผนการตลาด ท าให้  
ไม่สามารถจะได้โอกาสในการขยายกิจการจากขนาดย่อมสู่ขนาดกลางได้  

 
3) พื้นที่เชียงใหม่ 
การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ถึงปัจจัยที่มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อการพัฒนาจาก  

วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่เชียงใหม่ ซึ่งเป็นเมืองเศรษฐกิจสร้างสรรค์ พบว่า ปัจจัยที่ 
มีนัยส าคัญทางสถิติต่อการเติบโต คือ (1) Main product ด้านความยากต่อการลอกเลียนแบบ และ  
(2) Manpower ด้านการจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอก โดยจากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า ในเชียงใหม่ซึ่งมีกิจการ
ที่เกี่ยวกับการใช้ความคิดสร้างสรรค์อยู่มากนั้น ผู้ประกอบการหลายรายพบปัญหาการแข่งขันที่เพ่ิมขึ้นจากผู้
แข่งขันรายใหม่ที่ลอกเลียนความคิดไปใช้ประกอบธุรกิจ ซึ่งหากผู้ประกอบการไม่สามารถพัฒนาสินค้า หรือ
เพ่ิมกลยุทธ์ในการป้องกันการลอกเลียนแบบได้ ก็จะถูกคู่แข่งรายใหม่เข้าแย่งส่วนแบ่งทางการตลาด และท าให้
ผู้ประกอบการไม่สามารถขยายจากขนาดย่อมสู่ขนาดกลางได้ โดยวิธีการหนึ่งในการสร้างความโดดเด่นและ
ความยากต่อการลอกเลียนแบบ คือ การอาศัยผู้เชี่ยวชาญจากภายนอกในการพัฒนายกระดับผู้ประกอบการ 
ดังนั้น ปัจจัยทั้ง 2 ด้าน จึงมีความส าคัญต่อการพัฒนาจากวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่นี้ 

 
4) พื้นที่สงขลา 
การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ถึงปัจจัยที่มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อการพัฒนาจาก  

วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่สงขลา ซึ่งเป็นเมืองการค้าชายแดนและโลจิสติกส์ พบว่า 
ปัจจัยที่มีนัยส าคัญทางสถิติต่อการเติบโต คือ (1) Market size: ด้านสัดส่วนลูกค้าต่างประเทศ และ 
การวางแผนการตลาด และ (2) Manpower ด้านการจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอก ซึ่งจากการสัมภาษณ์เชิงลึก
พบว่า ขนาดตลาดในพ้ืนที่ที่ปัจจุบันขยายตัวค่อนข้างช้า จึงจ าเป็นต้องให้ความส าคัญกับตลาดต่างประเทศ 
ดังนั้น การอาศัยตลาดต่างประเทศส าหรับสงขลาที่เป็นเมืองการค้า จึงจ าเป็นต้องมีการวางแผนการตลาด 
ที่ถูกต้องจึงมีความส าคัญ และสอดคล้องกับกิจกรรมทางธุรกิจหลักในพ้ืนที่ นอกจากนั้น การพัฒนาสินค้าและ
บริการเพื่อสนองตอบตลาดต่างประเทศ จ าเป็นต้องอาศัยผู้เชี่ยวชาญภายนอกเพ่ือยกระดับสินค้าและบริการ 
 

5) พื้นที่นครราชสีมา 
การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ถึงปัจจัยที่มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อการพัฒนาจาก  

วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพื้นที่เมืองที่มีการเติบโตในพ้ืนที่สูง เช่น นครราชสีมา พบว่า ปัจจัย
ที่มีนัยส าคัญทางสถิติต่อการเติบโต มี 2 ด้าน คือ (1) Main Product ด้านการมีมาตรฐานในสินค้าและบริการ 
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และ (2) Market size โดยเฉพาะการเข้าร่วมองค์กรเอกชน ซึ่งเป็นปัจจัยเดียวกันกับภาพรวมผลการศึกษา 
ในข้อ 4.1 เนื่องจากผู้ประกอบการในพ้ืนที่นครราชสีมาเติบโตตามเศรษฐกิจในพ้ืนที่ ซึ่งมีลักษณะเติบโต
ต่อเนื่องในทุกอุตสาหกรรม อย่างไม่เฉพาะเจาะจงในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่งเป็นการเฉพาะ ดังนั้น 
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเติบโตจึงเป็นปัจจัยพ้ืนฐานทั่วไป ได้แก่ การมีมาตรฐานในสินค้าและบริการ และการเข้าร่วม
องค์กรเอกชน  

 
5. การส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางของหน่วยงานภาครัฐ 

 
การส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางของหน่วยงานภาครัฐ พบว่า การส่งเสริม 

ส่วนใหญ่ของหน่วยงานภาครัฐอยู่ในรูปแบบภาพรวมหรือสาขาธุรกิจ ไม่ได้จ าแนกตามขนาดของผู้ประกอบการ  
ส่วนโครงการ/มาตรการที่จ าแนกตามขนาดธุรกิจมักเป็นกลุ่มวิสาหกิจรายย่อย (Micro) และวิสาหกิจเริ่มต้น  
(Start-up) เท่านั้น อย่างไรก็ดี มีบางหน่วยงานที่มีการส่งเสริมแบบเฉพาะราย (Tailor Made) เช่น การวินิจฉัย
ปัญหาเฉพาะด้านของผู้ประกอบการ ก่อนส่งต่อให้หน่วยงานเฉพาะด้านให้ความช่วยเหลือ เป็นต้น ทั้งนี้  
การส่งเสริมของหน่วยงานภาครัฐในปัจจุบัน มีข้อจ ากัดที่ส าคัญ คือ ความไม่ต่อเนื่องของงบประมาณที่ได้รับ
จัดสรรในแต่ละปี และขาดการเชื่อมโยงข้อมูลผู้ประกอบการและรายละเอียดการส่งเสริมระหว่างหน่วยงาน
ภาครัฐ 

 
6. แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่ วิสาหกิจขนาดกลาง 

 
การศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการที่มีลักษณะแตกต่างกันไปตามพ้ืนที่ สาขาธุรกิจ และคุณลักษณะ 

ของธุรกิจ เช่น ระดับการพัฒนา ระดับศักยภาพ หรือวิสัยทัศน์การเติบโต นั้น มีความต้องการการพัฒนาหรือ
การส่งเสริมที่แตกต่างกัน แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางจึงแบ่งออกเป็น 3 มิติ
ตามคุณลักษณะที่ต่างกัน คือ (1) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางตามศักยภาพ
และความต้องการขยายกิจการ (2) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในมิติสาขาธุรกิจ 
และ (3) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในมิติ เชิงพ้ืนที่ ซึ่งในแต่ละมิติจะมี
ลักษณะแนวทางการส่งเสริมในประเด็นย่อยที่แตกต่างกัน ดังนี้ 

 
6.1 แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่ วิสาหกิจขนาดกลาง ตามศักยภาพ และ 

ความต้องการขยายกิจการ 
การศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการที่มีศักยภาพ กล่าวคือ ด าเนินกิจการมาได้ระยะหนึ่ง (ระยะ 3 - 5 ปี) 

และมีความพร้อมหรือสามารถพัฒนาให้เกิดความพร้อมได้ทั้ง 4 ด้าน (4M) คือ สินค้าและบริการมีความโดดเด่น 
(Main Product) มีตลาด (Market) มีความพร้อมด้านบุคลากร (Manpower) และมีแหล่งเงินทุน (Money)  
มีปัจจัยการเติบโตและความต้องการแนวทางการส่งเสริมต่างจากกลุ่มที่ไม่มีศักยภาพ ขณะเดียวกัน 
ผู้ประกอบการที่มีวิสัยทัศน์หรือต้องการเติบโตขยายกิจการก็ต้องการการส่งเสริมที่แตกต่างกับผู้ประกอบการ 
ที่ไม่มีวิสัยทัศน์ในการเติบโต โดยเฉพาะต่อแรงผลักดันในการเติบโตที่ต่างกัน กล่าวคือ ผู้ประกอบการ 
ที่มีวิสัยทัศน์ในการเติบโตจะมีแรงผลักดันตามธรรมชาติในการพยายามผลักดันให้กิจการขยายไปสู่ ขนาดกลาง 
ด้วยตนเอง ซึ่งแตกต่างจากผู้ประกอบการที่ไม่มีวิสัยทัศน์ที่ภาครัฐต้องใช้มาตรการในการจูงใจ และ 
ปรับทัศนคติหรือวิธีคิด (Mindset) มากกว่า ดังนั้น การส่งเสริมในแต่ละกลุ่มจึงมีแนวทางท่ีแตกต่างกันดังนี้ 
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ภาพที่ 4 การจ าแนกกลุ่มผู้ประกอบการตามศักยภาพและความต้องการขยายกิจการ 

 
ที่มา: มูลนิธิ สวค. 

 
1) กลุ่มที่มีศักยภาพ และต้องการขยายกิจการ 
ผู้ประกอบการกลุ่มนี้เป็นเป้าหมายกลุ่มแรกที่มีโอกาสในการขยายกิจการจากวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่ 

วิสาหกิจขนาดกลางได้ง่ายกว่ากลุ่มอ่ืน เนื่องจากผู้ประกอบการในกลุ่มนี้มีศักยภาพความพร้อมและต้องการ
ขยายกิจการ จึงจ าเป็นต้องมีแนวทางการส่งเสริมที่มากกว่าการส่งเสริมขั้นพ้ืนฐาน และไม่จ าเป็นต้องใช้
มาตรการกระตุ้นจูงใจเหมือนผู้ประกอบการที่ไม่มีความต้องการขยายกิจการ ดังนั้น แนวทางการส่งเสริมของ
ผู้ประกอบการกลุ่มนี้มีรายละเอียด ดังนี้  

 
1.1) การสนับสนุนการจัดเก็บข้อมูลทางธุรกิจ และการส่งเสริมการน าข้อมูลไปใช้ในการศึกษา

ความเป็นไปได้ทางธุรกิจ การจัดเก็บข้อมูลทางธุรกิจเป็นปัจจัยส าคัญต่อการเติบโตของผู้ประกอบการจาก  
วิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง โดยข้อมูลที่รวบรวมได้อย่างเหมาะสมถูกต้องสามารถน ามาใช้  
ในการศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ เพ่ือช่วยในการตัดสินใจแก่ผู้ประกอบการได้เป็นอย่างดี โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
การตัดสินใจทางธุรกิจที่ส าคัญที่ส่งผลต่อการขยายตัว หรือการอยู่รอดของกิจการ อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบการ
จ านวนมากขาดองค์ความรู้ ผู้เชี่ยวชาญ หรือเงินทุนในการจัดเก็บข้อมูลอย่างเป็นระบบ รวมถึงการน าข้อมูล  
มาใช้ตัดสินใจทางธุรกิจ ดังนั้น แนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่ 

- การสนับสนุนผู้ประกอบการในการจัดเก็บข้อมูลทางธุรกิจในรูปแบบต่าง  ๆ เช่น การจัดท า
แอพพลิเคชั่นเพ่ือการจัดเก็บข้อมูลส าหรับผู้ประกอบการที่ง่ายและสะดวกต่อการเข้าถึง  
การจัดหา/เชื่อมโยงผู้เชี่ยวชาญในการพัฒนาระบบการจัดเก็บข้อมูล การสนับสนุนงบประมาณ
หรือสิทธิลดหย่อนทางภาษีส าหรับการจัดท าระบบจัดเก็บข้อมูล เป็นต้น  

- การส่งเสริมการวิเคราะห์วินิจฉัยและเสนอแนะกลยุทธ์ทางธุรกิจให้แก่ผู้ประกอบการ โดยใช้
ฐานข้อมูลธุรกิจของผู้ประกอบการที่รวบรวมจัดเก็บไว้  เช่น การจัดท า Check list เพ่ือวินิจฉัย
ธุรกิจด้วยตนเอง การอบรมเชิงปฏิบัติการ (Workshop) ในการวินิจฉัย/ตรวจสุขภาพธุรกิจ  

3. กลุ่มที่
ไม่มีศักยภาพ
แต่ต้องการ
ขยายกิจการ

1. กลุ่มที่
มีศักยภาพ
และต้องการ
ขยายกิจการ

4. กลุ่มที่
ไม่มีศักยภาพ
และไม่ต้องการ
ขยายกิจการ

2. กลุ่มที่
มีศักยภาพ 
แต่ไม่ต้องการ
ขยายกิจการ



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง x 

การจัดหา/เชื่อมโยงผู้เชี่ยวชาญในการวิเคราะห์ธุรกิจ หรือการสนับสนุนงบประมาณหรือ 
สิทธิลดหย่อนทางภาษี ส าหรับการวิเคราะห์ทางธุรกิจโดยอาศัยข้อมูลดังกล่าว เป็นต้น 

- การส่งเสริมการศึกษาวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางธุรกิจ เช่น การอบรมเชิงปฏิบัติการ (Workshop)  
วิธีการศึกษาวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางธุรกิจด้วยตนเองเบื้องต้น การจัดหา/เชื่อมโยงผู้เชี่ยวชาญ  
ด้วยการสนับสนุนงบประมาณ หรือสิทธิลดหย่อนทางภาษีในการจ้างที่ปรึกษา เพ่ือศึกษาวิเคราะห์ 
ความเป็นไปได้ทางธุรกิจ เป็นต้น 

 
1.2) การสร้างเครือข่ายธุรกิจ ซึ่งมีส่วนส าคัญอย่างมากต่อการเติบโตจากวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่

วิสาหกิจขนาดกลาง โดยผู้ประกอบการกลุ่มที่มีความต้องการขยายกิจการนั้น ส่วนมากเห็นถึงความส าคัญของ
การสร้างเครือข่าย หรือสามารถชักจูงให้เห็นถึงความส าคัญได้ไม่ยาก อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบการกลุ่มนี้
ส่วนมากเป็นสมาชิกใหม่จึงมีความเป็นไปได้ที่อาจมีความคิดเห็นแตกต่างจากสมาชิกเดิม ดังนั้น แต่ละองค์กร
จึงอาจมีกิจกรรมและกลุ่มย่อยที่หลากหลาย เพ่ือตอบโจทย์ผู้ประกอบการที่หลากหลายด้วย โดยมีแนวทาง  
การส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่  

- การประชาสัมพันธ์ถึงความส าคัญของการเข้าร่วมเครือข่ายธุรกิจ เพ่ือให้ผู้ประกอบการทราบถึง
ช่องทางการเข้าร่วม แนวทาง และวิสัยทัศน์ รวมถึงประโยชน์ที่จะได้รับของแต่ละกลุ่มเครือข่าย 
เพ่ือให้ผู้ประกอบการกลุ่มใหม่ตัดสินใจเข้าร่วมกลุ่มท่ีเหมาะสมกับธุรกิจตนเองได้ 

- แต่ละเครือข่ายธุรกิจควรมีกลุ่มย่อยหรือกิจกรรมย่อยที่แตกต่างหลากหลาย เพ่ือตอบสนอง 
ความต้องการของแต่ละกลุ่มสมาชิกที่แตกต่างกัน เช่น กลุ่มตามอายุ กลุ่มตามระดับเทคโนโลยี 
กลุ่มตามสาขาธุรกิจ กลุ่มตามตลาดเป้าหมาย หรือกลุ่มตามกิจกรรมเพ่ือสังคม เป็นต้น 

- การจัดหลักสูตรอบรมที่มีกิจกรรมปฏิสัมพันธ์ระหว่างกันในระยะยาว เช่น มากกว่า 6 เดือนขึ้นไป 
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง หากมีกิจกรรมศึกษาดูงาน หรือกิจกรรมการออกบูธหรือจับคู่ธุรกิจในต่างจังหวัด 
หรือต่างประเทศ จะยิ่งสร้างแน่นแฟ้นให้กับกลุ่มได้มากขึ้น 
 

1.3) การสนับสนุนด้านการตลาดเชิงรุก ทั้งนี้ การตลาดมีความส าคัญอย่างมากกับการขยายตัว 
ของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง โดยผู้ประกอบการที่จะสามารถพัฒนาประโยชน์จากโอกาส
ด้านการตลาดได้ดีนั้น ต้องมีความพร้อมและศักยภาพของสินค้าและบริการก่อน จึงจะสามารถสร้างโอกาสหรือ
ใช้ประโยชน์จากโอกาสทางการตลาดได้ ดังนั้น ผู้ประกอบการในกลุ่มที่มีศักยภาพและต้องการขยายกิจการ
กลุ่มนี้จึงเน้นไปที่การท าการตลาดเชิงรุก โดยมีแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่ 

- การอบรมเตรียมความพร้อมก่อนร่วมกิจกรรมการตลาดเชิงรุก เช่น การอบรมการวางแผนการตลาด 
การอบรมทิศทางการตลาด และลักษณะตลาดในตลาดต่าง ๆ ทั่วโลก การเจรจาทางธุรกิจ การส่งออก 
การน าเข้า และพิธีการศุลกากร เป็นต้น 

- การสนับสนุนการเข้าร่วมกิจกรรมการตลาดเชิงรุก เช่น Business Matching/Meeting  
การออกบูธ หรือการจัดกิจกรรมทางการตลาด (Road show) โดยภาครัฐอาจสนับสนุน 
ได้ในหลากหลายรูปแบบ เช่น การให้ข้อมูลข่าวสาร การชี้ให้เห็นถึงโอกาสในตลาดใหม่  
การสนับสนุนงบประมาณ ไม่ว่าจะทั้งหมดหรือบางส่วน ในการสนับสนุนการ เข้าร่วม
กิจกรรมการตลาดเชิงรุก เป็นต้น  

 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง xi 

1.4) การสนับสนุนการได้รับมาตรฐาน การได้รับมาตรฐานถือเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญของธุรกิจ 
ที่จะสามารถเติบโตไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง แต่การได้รับมาตรฐานนั้นมีค่าใช้จ่าย ไม่ว่าจะเป็นด้านการพัฒนา
สถานประกอบการหรือกระบวนการภายในองค์กรธุรกิจ หรือค่าใช้จ่ายในการขอรับรองมาตรฐาน เช่น 
ค่าธรรมเนียมการขอรับรองมาตรฐาน ค่าวิเคราะห์ทดสอบ เป็นต้น โดยมีแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ 
ได้แก่ 

- การให้ความรู้พ้ืนฐานเพ่ือการได้รับมาตรฐาน เช่น ประเภทของมาตรฐานที่จ าเป็นและส าคัญ 
มาตรฐานที่ตลาดต่าง ๆ ต้องการและยอมรับ ขั้นตอน/ระยะเวลา/ค่าใช้จ่ายในการขอรับมาตรฐาน 
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เป็นต้น โดยอาจจัดอยู่ในรูปแบบคู่มือที่เป็นรูปเล่ม คลิปวิดีโอ การอบรม
ระยะสั้น หรือที่ปรึกษาเบื้องต้นตามศูนย์/สาขาของหน่วยงานภาครัฐหรือภาคเอกชน เป็นต้น  

- การสนับสนุนการพัฒนาสถานประกอบการหรือกระบวนการภายในองค์กรธุรกิจให้ได้มาตรฐาน 
ซึ่งอาจแบ่งเป็น (1) ระยะเริ่มต้นก่อนการปรับปรุงพัฒนาสถานประกอบการ เช่น การให้ค าปรึกษา
หรือวิเคราะห์ มาตรฐานที่เหมาะสมหรือจ าเป็นกับธุรกิจ การส ารวจเพ่ือระบุประเด็นที่ต้องพัฒนา 
รวมถึงก าหนดค่าใช้จ่ายเบื้องต้นในการพัฒนาปรับปรุงสถานประกอบการ และการวิเคราะห์ 
ความคุ้มค่า เป็นต้น (2) ระยะปฏิบัติการ เช่น การจัดให้มีผู้เชี่ยวชาญเพ่ือช่วยพัฒนาปรับปรุง  
ให้ได้มาตรฐาน การสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการปรับปรุงพัฒนา การก าหนดสิทธิลดหย่อนภาษีพิเศษ 
เป็นต้น  

- การอ านวยความสะดวกในการขอรับรองมาตรฐาน เช่น การพัฒนาศูนย์วิเคราะห์/ทดสอบ/รับรอง 
ให้สามารถบริการได้มากขึ้นและรวดเร็วขึ้น การจัดตั้งศูนย์ตรวจรับรองใหม่ที่ด าเนินการแบบ 
กึ่งเอกชนหรือการส่งเสริมให้บริษัทเอกชนที่มีใบอนุญาตสามารถตรวจรับรองแทนหน่วยงานรัฐ ได้ 
เป็นต้น นอกจากนั้น อาจพิจารณาแนวทางสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการขอรับรองมาตรฐาน เช่น 
ค่าธรรมเนียม หรือการน าค่าธรรมเนียม/ค่าวิเคราะห์ทดสอบมาหักลดหย่อนภาษี เป็นต้น 
 

1.5) การสนับสนุนการพัฒนาด้านเทคโนโลยีและเครื่องจักร โดยเทคโนโลยีและเครื่องจักรถือว่า
เป็นปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญ ที่เมื่อผู้ประกอบการมีความพร้อมจะลงทุนในเทคโนโลยีและเครื่องจักรเพ่ือขยายกิจการ 
นอกจากนั้น ในบางสาขาธุรกิจ เทคโนโลยีเป็นปัจจัยส าคัญเริ่มต้นที่ท าให้กิจการนั้นมีความโดดเด่นแต่แรก 
อย่างไรก็ตาม ประเภทของเทคโนโลยีและเครื่องจักรที่เหมาะสมกับผู้ประกอบการแต่ละรายมีความหลากหลาย
และความต้องการที่แตกต่างกันไป นอกจากนั้น บางครั้งผู้ประกอบการเองก็ไม่ทราบว่าเทคโนโลยีใดเป็นเทคโนโลยี
ที่ส าคัญและจ าเป็นที่สุดที่ต้องเร่งพัฒนา จึงเป็นที่มาในการก าหนดแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่ 

- การวิเคราะห์วินิจฉัยเทคโนโลยี/เครื่องจักรที่เหมาะสมกับธุรกิจ ด้วยการมีแบบฟอร์มเพ่ือวินิจฉัย
ตนเองเบื้องต้น หรือการจัดหาผู้เชี่ยวชาญเพ่ือท าการวิเคราะห์ เป็นต้น 

- การส่งเสริมการเข้าถึงการพัฒนาหรือการจัดหาเทคโนโลยี/เครื่องจักร จากผลการวิเคราะห์วินิจฉัย
ข้างต้น เช่น การจัดหาผู้เชี่ยวชาญในการให้ค าแนะน า/การพัฒนา การสนับสนุนด้านการเงิน  
ทั้งในรูปแบบของการสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการวิจัยและพัฒนาบางส่วน หรือการหักลดหย่อนภาษี
ในอัตราที่สูงกว่าในปัจจุบัน หรือการส่งเสริมในรูปแบบการร่วมทุน (โดยเฉพาะรูปแบบของ 
หุ้นบุริมสิทธิ เนื่องจากผู้ประกอบการส่วนหนึ่งต้องการความร่วมมือในรูปแบบของค าปรึกษาเท่านั้น 
แต่ไม่ต้องการให้มีสิทธิในการออกสิทธิออกเสียงในการด าเนินการของบริษัท) เป็นต้น  

 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง xii 

1.6) การส่งเสริมด้านการบริหารความเสี่ยงทางธุรกิจ โดยการบริหารความเสี่ยงเป็นปัจจัยส าคัญ 
ที่ส่งผลต่อการขยายหรือเติบโตจากวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่ขนาดกลาง ทั้งต่อความเชื่อมั่นของผู้ประกอบการ 
ในการตัดสินใจลงทุนเพ่ือขยายกิจการ และต่อแหล่งเงินทุนที่ให้การสนับสนุน นอกจากนั้น การบริหารความ
เสี่ยงยังส่งผลต่อธุรกิจที่เติบโตเป็นขนาดกลางแล้ว ให้สามารถจัดการกับปัญหาและความเสี่ยงต่าง ๆ ที่อาจ
เกิดขึ้น ไม่ท าให้ต้องประสบปัญหาทางธุรกิจอย่างรุนแรงจนต้องล้มเลิกกิจการหรือถดถอยกลับไปเป็นวิสาหกิจ
ขนาดย่อม โดยมีแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่ 

- การส่งเสริมให้ผู้ประกอบการสามารถวางแผนบริหารความเสี่ยงทางธุรกิจ ไม่ว่าจะด้วยตัวเอง  
ผ่านการให้ความรู้ โดยเฉพาะในรูปแบบของ Workshop หรือจัดหาผู้เชี่ยวชาญมาช่วยด าเนินการ 

- การสนับสนุนด้านภาษีหรือการเงินเพ่ือให้ผู้ประกอบการมีการบริหารความเสี่ยง เช่น การน า 
เบี้ยประกันทางธุรกิจมาหักลดหย่อนภาษีได้ 2 เท่า หรือการอุดหนุน (Subsidy) ค่าใช้จ่ายในการท า
ประกันทางธุรกิจ เป็นต้น  
 

1.7) การเข้าถึงแหล่งเงินทุน จากผลการศึกษา พบว่า การเข้าถึงแหล่งเงินทุนส าคัญกับผู้ประกอบการ 
โดยช่วงแรกของการประกอบกิจการ เงินหมุนเวียนที่ต้องการในการประกอบธุรกิจ ส่วนใหญ่เป็นวงเงินที่ไม่สูง
มากนักและต้องการอัตราดอกเบี้ยที่ โดยเน้นแหล่งเงินทุนที่มีเงื่อนไขการอนุมัติน้อยและใช้เวลาอนุมัติไม่นาน 
เมื่อกิจการสามารถเติบโตเข้าสู่ระยะที่มีความพร้อมขยายกิจการ ผู้ประกอบการจะไม่ประสบปัญหาด้าน 
การเข้าถึงแหล่งเงินทุน เนื่องจากมีศักยภาพสูงพอและเข้าเงื่อนไขของแหล่งเงินทุนต่าง ๆ นอกจากนั้น ในหลาย
กิจการยังสามารถสะสมทุนส ารองโดยไม่ต้องใช้แหล่งเงินทุนจากภายนอกได้ด้วย อย่างไรก็ตาม การสนับสนุน
การเข้าถึงแหล่งเงินทุนส าหรับผู้ประกอบการที่มีศักยภาพและต้องการเติบโตยังมีความส าคัญ เนื่องจาก 
การเข้าถึงแหล่งเงินทุนเป็นปัจจัยเสริมในการพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการ และช่วยลดต้นทุนทางการเงินได้ 
ดังนั้น แนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่  

- การให้ความรู้และชี้ช่องเครื่องมือทางการเงินรูปแบบใหม่ที่หลากหลายให้แก่ผู้ประกอบการ 
ที่มีศักยภาพที่สนใจและใช้แหล่งเงินทุนทางเลือกสมัยใหม่  

- การสนับสนุนด้านแหล่งเงินทุนทางเลือกสมัยใหม่ เช่น การ Pitching การร่วมทุนกับนักลงทุนรายใหญ่ 
การระดมทุน เป็นต้น ที่ไม่ใช่สินเชื่อในรูปแบบการให้กู้ยืมตามปกติ อย่างไรก็ตาม ควรก าหนด 
แนวทางการป้องกันการท าสัญญาที่ไม่เป็นธรรม หรือการลอกเลียนความคิดทางธุรกิจจากบริษัทใหญ่ 
เช่น การคัดสรรนักลงทุนที่เชื่อถือได้ และการมีที่ปรึกษาทางกฎหมายในการร่างสัญญา และคุ้มครอง
ทรัพย์สินทางปัญญา เป็นต้น 

 
1.8) การส่งเสริมการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ จากผลการศึกษา พบว่า ทรัพยากรมนุษย์ โดยเฉพาะ

บุคลากรหลักและผู้เชี่ยวชาญ เป็นปัจจัยส าคัญต่อการเติบโตของผู้ประกอบการ เนื่องจากบุคลากรหลัก 
โดยเฉพาะระดับบริหารจะสามารถทดแทนเจ้าของกิจการในการดูแลกิจการเพ่ือเปิดโอกาสให้เจ้าของกิจการ  
ได้มีเวลาในการหาโอกาสทางธุรกิจใหม่ หรือวางแผนในการปรับปรุงยกระดับกิจการได้ ขณะเดียวกัน 
ผู้ เชี่ยวชาญเป็นส่วนส าคัญในการยกระดับศักยภาพของผู้ประกอบการ เช่น การพัฒนาเทคโนโลยี   
การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีใหม่ในการผลิตและการเปลี่ยนแปลงกระบวนการผลิต เป็นต้น จึงมีแนวทา ง 
การส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่   
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- การเสริมสร้างศักยภาพของธุรกิจโดยผู้ เชี่ยวชาญ ซึ่งอาจเป็นผู้เชี่ยวชาญประจ าหรือชั่วคราว  
ด้วยการจัดหาผู้ เชี่ยวชาญหรือการเชื่อมโยงกับบุคลากรของสถาบันการศึกษา เช่น อาจารย์ 
ในมหาวิทยาลัยให้น าความรู้มาถ่ายทอดหรือประยุกต์ใช้แบบปฏิบัติจริงในสถานประกอบการ  
โดยน ามาใช้เป็นส่วนหนึ่งของการประเมินต าแหน่งได้ เป็นต้น  

- การพัฒนาบุคลากรภายในสถานประกอบการ โดยเน้นการอบรม ทั้งเพ่ือเพ่ิมทักษะและยกระดับ
บุคลากรเดิมขององค์กรให้สามารถก้าวขึ้นเป็นระดับผู้บริหารแทนเจ้าของกิจการ หรือเป็นผู้เชี่ยวชาญ
ในองค์กรได้ เช่น การจัดหลักสูตรอบรม หรือการสนับสนุนการให้ทุนเพ่ือการศึกษา หรืออบรมต่าง ๆ 
เพ่ิมเติม เป็นต้น 

- การจัดหาและสร้างบุคลากรหรือผู้เชี่ยวชาญประจ ารายใหม่ โดยอาจเป็นการจัดหาบุคลากรทั้งจาก 
ที่มีประสบการณ์อยู่แล้ว ผ่านการจัดหางาน ซึ่งภาครัฐอาจสนับสนุนค่าใช้จ่ายบางส่วนส าหรับ 
การจัดหางานผ่านบริษัทจัดหางาน หรือการรับพนักงานใหม่จากนักศึกษา ในมหาวิทยาลัยที่ศึกษา
ภายใต้โครงการทวิภาคีในสถานประกอบการ เป็นต้น 

 
1.9) การส่งเสริมด้านตลาดในประเทศและต่างประเทศ โดยการส่งเสริมด้านตลาดเป็นช่องทาง

ส าคัญในการเพิ่มยอดขายของผู้ประกอบการ โดยเมื่อมียอดขายหรือค าสั่งซื้อท่ีชัดเจนจะส่งผลให้ผู้ประกอบการ
สามารถขยายก าลังการผลิต หรือพัฒนาสินค้าและบริการ หรือพัฒนาให้ได้มาตรฐานต่าง ๆ เพ่ือการส่งออก 
หรือตรงตามความต้องการของผู้ซื้อรายใหญ่ในประเทศ เป็นต้น อนึ่ง แม้ว่าตลาดต่างประเทศจะเป็นตลาด 
ขนาดใหญ่กว่าและโอกาสเปิดกว้างกว่า แต่ส าหรับผู้ประกอบการบางกลุ่มที่ความพร้อมไม่สูงนัก ตลาด 
ในประเทศต่างภูมิภาค เช่น การขยายตลาดไปยังภูมิภาคอ่ืน ก็เป็นอีกช่องทางหนึ่งในการขยายตลาดได้เช่นกัน  
ซึ่งการด าเนินงานควรให้ความส าคัญกับทั้งการเตรียมความพร้อมเพ่ือรับโอกาส และการสร้างโอกาสทางการค้า
ให้กับผู้ประกอบการ กล่าวคือ การส่งเสริมที่มุ่งเป้าแต่ละเลยการสร้างความพร้อมนั้น ส่งผลให้ผู้ประกอบการ  
ที่ยังไม่พร้อม ไม่สามารถรับโอกาสทางการตลาดได้ เช่น ผู้ประกอบการที่ไม่มีความพร้อมหรือไม่มีศักยภาพ  
แม้ว่าจะมีโอกาสในการไปพบปะกับตลาดต่างประเทศและได้รับการเสนอค าสั่งซื้อ แต่ก็ไม่สามารถรับค าสั่งซื้อ
ได้ เนื่องจากไม่สามารถจัดหาสินค้าและบริการให้ตรงตามความต้องการของผู้สั่งซื้อได้ เป็นต้น  ดังนั้น  
จึงก าหนดเป็นแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่ 

- การสร้างองค์ความรู้ แรงบันดาลใจพ้ืนฐานของการค้า และด าเนินธุรกิจกับต่างประเทศ ที่ไม่จ ากัด
เฉพาะการส่งออกเท่านั้น เนื่องจากผู้ประกอบการขนาดกลางหลายรายสามารถประสบความส าเร็จ
จากการน าเข้าวัตถุดิบหรือสินค้าจากต่างประเทศ หรือบางกิจการเติบโตได้ จากการลงทุน 
ในต่างประเทศ  

- การอบรมเตรียมความพร้อมก่อนไปตลาดต่างประเทศ เพ่ือหาโอกาสทางการตลาดใหม่ ๆ ที่จะได้จาก
การจับคู่ธุรกิจ (Business matching/meeting) หรือการออกบูธ ในขั้นตอนสุดท้าย 

- การอบรมเตรียมความพร้อมพ้ืนฐานส าหรับผู้ประกอบการใหม่ที่มีศักยภาพในภูมิภาค เพ่ือเตรียมการ
ก่อนการเชื่อมโยงธุรกิจ (เช่น Business matching/meeting หรือการออกบูธ) ในต่างภูมิภาค 

- กิจกรรมส่งเสริมการตลาดเชิงรุกในต่างประเทศ เช่น Business matching/meeting หรือการออกบูธ 
เป็นต้น 

- กิจกรรมตลาดเชิงรุกในต่างภูมิภาค เช่น Business matching/meeting หรือการออกบูธ เป็นต้น  
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2) กลุ่มที่มีศักยภาพ แต่ไม่ต้องการขยายกิจการ 
กลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีศักยภาพในการเติบโต แต่ไม่ต้องการขยายกิจการ ด้วยสาเหตุหลายประการ เช่น 

ไม่ต้องการความยุ่งยาก ไม่มีเป้าหมายในการเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ พอใจในระดับรายได้ในปัจจุบัน ไม่ชอบ 
ความเสี่ยง หรือบางรายกังวลที่จะสูญเสียสิทธิประโยชน์ที่ภาครัฐให้แก่วิสาหกิจขนาดย่อม เป็นต้น แนวทาง 
การส่งเสริมส าหรับผู้ประกอบการกลุ่มนี้จึงเน้นไปที่การจูงใจให้ขยายกิจการ จนเมื่อมีความคิดท่ีจะขยายกิจการ
แล้วจึงเข้ารับการส่งเสริมตามแนวทางเดียวกับกลุ่มแรก หรือก็คือ กลุ่มที่มีศักยภาพและต้องการขยายกิจการ 
โดยแนวทางการส่งเสริมของผู้ประกอบการกลุ่มที่สองนี้มีรายละเอียด ดังนี้ 
 

2.1) การสร้างความตระหนักถึงประโยชน์ของการขยายกิจการ และข้อเสียของการไม่ขยายกิจการ 
ทั้งนี้ ผู้ประกอบการโดยมาก เลือกที่จะไม่ขยายกิจการ เนื่องจากพึงพอใจในระดับรายได้ที่ได้รับอยู่ในปัจจุบัน 
แต่จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการที่หยุดการพัฒนาหรือเลือกไม่ขยายกิจการ ไม่สามารถเตรียมความพร้อม
เพ่ือรองรับการแข่งขันกับคู่แข่งรายใหม่หรือรายใหญ่ในอนาคตได้ ดังนั้น จึงควรมีแนวทางการส่งเสริมให้
ผู้ประกอบการทราบประโยชน์ของการขยายกิจการและข้อเสียของการไม่ขยายกิจการ โดย  

- การให้ความรู้กับผู้ประกอบการให้เห็นถึงประโยชน์ของการขยายกิจการ และผลเสียของการไม่ขยาย
กิจการ 

- การสร้างต้นแบบหรือ Idol ทางธุรกิจ ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น รายการสารคดี (Docuseries) ที่ถ่ายทอด
เรื่องราว บทเรียนสู่ความส าเร็จของวิสาหกิจขนาดกลางรายต่าง ๆ เป็นต้น  
 

2.2) การให้สิทธิพิเศษหรือสิทธิประโยชน์เพื่อจูงใจผู้ประกอบการ กล่าวคือ เนื่องจากยังมี
ผู้ประกอบการที่ไม่ประสงค์ขยายกิจการ ด้วยเกรงว่าจะสูญเสียสิทธิประโยชน์ที่เคยได้รับจากการเป็นวิสาหกิจ
ขนาดย่อม ดังนั้น จึงต้องมีการให้สิทธิ พิเศษหรือสิทธิประโยชน์ที่แตกต่างและเหมาะสมเพ่ือจูงใจ 
ให้ผู้ประกอบการเติบโตขึ้นไป เช่น การให้สิทธิพิเศษทางภาษี หรือ Tax Holiday แก่ผู้ประกอบการ 
ที่สามารถขยายกิจการเป็นขนาดกลางได้ หรือการให้การส่งเสริมที่มากกว่าวิสาหกิจขนาดย่อมในประเด็นต่าง ๆ  
(การส่งเสริมของแต่ละหน่วยงาน โดยการแบ่งขนาดหรือศักยภาพของผู้ประกอบการ) 

 
2.3) การลดความเสี่ยงจากการลงทุนเพื่อขยายกิจการ  เช่น การสนับสนุนส่งเสริมการท า 

การวิเคราะห์ความเสี่ยง และการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเพ่ือขยายกิจการ รวมถึงการสนับสนุน
ค่าใช้จ่าย หรือการน าค่าใช้จ่ายในการท าประกันความเสี่ยงทางธุรกิจไปหักลดหย่อนภาษีได้ เป็นต้น 
 

3) กลุ่มที่ไม่มีศักยภาพ แต่ต้องการขยายกิจการ 
กลุ่มนี้ คือ ผู้ประกอบการที่ยังไม่มีศักยภาพในปัจจุบัน แต่มีวิสัยทัศน์หรือมีความต้องการขยายกิจการ 

แนวทางการส่งเสริมของผู้ประกอบการในกลุ่มนี้จึงเน้นไปที่การเสริมศักยภาพพ้ืนฐานของผู้ประกอบการ  
เพ่ือพร้อมเติบโต ซึ่งหลังจากเริ่มมีศักยภาพแล้วจึงค่อยใช้แนวทางส าหรับผู้ประกอบการที่มีศักยภาพ และ
ต้องการขยายกิจการต่อไป เช่น 

- การอบรมให้ความรู้และเสริมศักยภาพในระดับพ้ืนฐาน รวมถึงการมีที่ปรึกษาเพ่ือแนะน าเบื้องต้น 
และการส่งต่อให้กับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเฉพาะเรื่อง 
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- เงินทุนส าหรับกลุ่มที่ยังไม่มีศักยภาพ เช่น รูปแบบธุรกิจการเงิน หรือมาตรการการเงินของภาครัฐ 
ที่ เน้นการให้สินเชื่อแก่ผู้ประกอบการที่ต้องการวงเงินไม่สูง ยอมรับอัตราดอกเบี้ยที่สูงกว่า 
อัตราดอกเบี้ยธนาคารได้ แต่มีความสะดวกรวดเร็ว เงื่อนไข และกระบวนการน้อย เป็นต้น 

 
4) กลุ่มที่ไม่มีศักยภาพ และไม่ต้องการขยายกิจการ 
แม้ว่า กลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มที่มีโอกาสน้อยสุดในการขยายกิจการจากขนาดย่อมสู่ขนาดกลาง แต่ก็ไม่อาจ

ละเลยแนวทางการส่งเสริมกลุ่มนี้ได้ เนื่องจากทั้งด้านศักยภาพและวิสัยทัศน์ในการด าเนินธุรกิจนั้นเป็นพลวัต 
กล่าวคือ แม้ว่าในปัจจุบันกลุ่มนี้ยังไม่มีศักยภาพและไม่ต้องการขยายกิจการ แต่ในอนาคตอาจมีการเปลี่ยนแปลงได้ 
เช่น หากได้รับการพัฒนาศักยภาพ อาจท าให้มีเงื่อนไขในการตัดสินใจเปลี่ยนไป และปรับวิสัยทัศน์ให้เลือก
ขยายกิจการได้เช่นกัน ดังนั้น แนวทางการให้ความช่วยเหลือในกลุ่มนี้จึงเป็นการให้ความช่วยเหลือทั้งด้าน  
การชักจูงให้ปรับวิสัยทัศน์ในแบบเดียวกันกับกลุ่มที่สองที่มีศักยภาพแต่ไม่ต้องการขยายกิจการ และการพัฒนา
ศักยภาพในรูปแบบเดียวกับกลุ่มที่สามทีไ่ม่มีศักยภาพแต่ต้องการขยายกิจการ  
 

6.2 แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง ในมิติสาขาธุรกิจ 
โดยแบ่งสาขาธุรกิจออกเป็น 3 สาขาธถุรกิจ ได้แก่ การผลิต การค้า และการบริการ โดยในแต่ละ 

สาขาธุรกิจได้เสนอแนะแนวทางการส่งเสริมที่เหมาะสมกับแต่ละสาขาธุรกิจใน 5 ด้าน ตามกรอบการศึกษา 
5M ได้แก่ การพัฒนาด้านผลิตภัณฑ์/บริการ การพัฒนาด้านการตลาด การพัฒนาด้านบุคลากร การพัฒนาด้าน
การเงิน และการพัฒนาด้านแนวคิดวิสัยทัศน์ทางธุรกิจ ที่แตกต่างกันตามสาขาธุรกิจ ดังนี้ 

 
1) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมในภาคการผลิต ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง  

ประกอบด้วยแนวทางดังนี้ 
- การส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ด้วยการวินิจฉัยเพ่ือวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์  

โดยพิจารณาจากศักยภาพ จุดเด่นจุดด้อยของผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการ หรืออาจรวมถึง 
ของคู่แข่งในตลาดเป้าหมาย น าไปสู่การพัฒนาผลิตภัณฑ์และกระบวนการผลิตให้ตรงตาม 
ความต้องการของตลาดหรือลูกค้าเป้าหมาย   

- การส่งเสริมด้านการตลาด โดยส าหรับภาคการผลิตอาจเน้นไปที่การเชื่อมโยงกับภาคการค้า 
โดยเฉพาะในลักษณะของ B2B เป็นหลัก ร่วมกับการส่งเสริมการตลาดดิจิทัล ด้วยการอบรม 
ให้ความรู้ พ้ืนฐานด้านการตลาด การอบรมความรู้ด้านการตลาดดิจิทัล  โดยเฉพาะรูปแบบ 
Workshop การเชื่อมโยงกับธุรกิจอ่ืน โดยจัด Business Matching ภายในภูมิภาค และระหว่าง
ภูมิภาค  

- การส่งเสริมการพัฒนาบุคลากร โดยในธุรกิจภาคการผลิตนั้น บุคลากรที่มีความส าคัญ คือ  
ระดับผู้เชี่ยวชาญ ดังนั้น แนวทางส่งเสริมจึงให้ความส าคัญกับการจัดหาผู้เชี่ยวชาญ ทั้งในรูปแบบ
ของผู้เชี่ยวชาญประจ า และผู้เชี่ยวชาญหรือที่ปรึกษาโครงการลงทุนเพ่ือพัฒนากิจการ รวมถึง 
การสนับสนุนด้านการเงินในการจ้างผู้เชี่ยวชาญหรือที่ปรึกษาในรายโครงการลงทุนเพ่ือพัฒนากิจการ 

- การส่งเสริมด้านการเงิน ในธุรกิจภาคการผลิต โดยเฉพาะผู้ประกอบการที่มีศักยภาพ คือ 
ประกอบการมาในระยะเวลาพอสมควร และมีพ้ืนฐานด้านผลิตภัณฑ์ บุคลากร และตลาด  
ดีพอสมควร มักไม่ประสบปัญหาการเข้าถึงแหล่งเงินทุน แต่อาจมีปัญหาด้านการวิเคราะห์ 
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ความเหมาะสมของการลงทุน ดังนั้น แนวทางการส่งเสริมจึงให้ความส าคัญกับการสนับสนุน 
การวิเคราะห์ความเหมาะสมทางการเงินของการลงทุน ควบคู่กับสินเชื่อดอกเบี้ยต่ า 

- การส่งเสริมด้านแนวคิดวิสัยทัศน์ ผู้ประกอบการสาขาการผลิตที่มีศักยภาพต้องการ 
การส่งเสริมด้านแนวคิดวิสัยทัศน์ทางธุรกิจ ที่เป็นการต่อยอด ซ่อมเสริม หรืออัพเดทแนวโน้ม
ธุรกิจ/เศรษฐกิจ ร่วมกับการอบรมที่มีประโยชน์เสริมด้านการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ แนวทาง
ส่งเสริมจึงให้ความส าคัญกับการอบรมในรูปแบบหลักสูตรระยะยาว หรือการอบรมที่มีกิจกรรมร่วม
ด าเนินการต่อเนื่อง โดยเฉพาะกิจกรรมหรือหลักสูตรที่มากกว่า 6 เดือนขึ้นไป เพ่ือให้ผู้ประกอบการ
ที่เข้าร่วมมีความผูกพันแน่นแฟ้น รวมถึงมีเวลาในการรับความรู้ที่หลากหลายและเพียงพอต่อ 
การขยายกิจการ  
 

2) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมในภาคการค้า  ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง  
ประกอบด้วยแนวทางดังนี้ 
- การพัฒนารูปแบบการค้า การสนับสนุนมาตรฐานการให้บริการด้านการค้า รวมถึงการเชื่อมโยง

กับผู้ ให้บริการอ่ืนในการเพ่ิมการให้บริการทางการค้าแบบครบวงจร ทั้ งด้านการตลาด  
การประชาสัมพันธ์ พิธีการศุลกากร การขอมาตรฐาน การขนส่ง การท าประกันการขนส่ง เป็นต้น  

- การให้ความรู้ด้านการตลาด เช่น การตลาดสมัยใหม่ การวิเคราะห์ตลาด เป็นต้น รวมถึงการเป็น
พันธมิตรหรือคู่ค้ากับธุรกิจในภาคการผลิต เพื่อการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ 

- การพัฒนาบุคลากร โดยเฉพาะการพัฒนาบุคลากรภายใน ด้วยการส่งเสริมการอบรมระยะสั้น 
แก่บุคลากรภายใน ในหลักสูตรที่เป็น Tailor made ของแต่ละสถานประกอบการ/กลุ่มผู้ประกอบการ 
หรือการอบรมระยะยาว หรือทุนการศึกษาแก่บุคลากรภายในที่มีศักยภาพ หรือการสนับสนุน 
การจัดหาพนักงานใหม่ที่มีศักยภาพ ผ่านสถาบันการศึกษา เช่น โครงการทวิภาคี เป็นต้น  

- การส่งเสริมด้านการเงิน โดยธุรกิจภาคการค้า เน้นแหล่งเงินทุนระยะสั้น เพ่ือเพ่ิมสภาพคล่อง  
หรืออ านวยความสะดวกทางการค้าเป็นหลัก ได้แก่ สินเชื่อเพ่ือเสริมสภาพคล่อง การให้ Credit Term 
และเงินกู้เบิกเกินบัญชี (OD) เป็นต้น การสนับสนุนการท าประกันทางการค้า รวมถึงการสนับสนุน
การตรวจสอบความน่าเชื่อถือ และความเสี่ยงของคู่ค้า/ข้อเสนอทางการค้า  

- การส่งเสริมด้านแนวคิดวิสัยทัศน์ เช่น การอัพเดทแนวโน้มความต้องการของตลาด เครื่องมือ
ทางการค้ารูปแบบใหม่ รวมถึง แนวทางการแข่งขันทางการค้าที่ไม่เน้นสงครามราคา (Price war) 
ว่าสามารถแข่งขัน และประสบความส าเร็จได้โดยไม่ใช่กลยุทธ์ด้านราคาได้อย่างไรบ้าง เป็นต้น 

 
3) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมในภาคบริการ ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง  
ประกอบด้วยแนวทางดังนี้ 
- การส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ซึ่งในที่นี้หมายถึง การให้บริการ ด้วยการส่งเสริมการพัฒนา 

ให้ได้มาตรฐานด้านการบริการ รวมถึงการเชื่อมโยงกับผู้ให้บริการอ่ืน ในการสร้างมูลค่าเพ่ิม  
สร้างความแตกต่างอย่างเป็นเอกลักษณ์ เพ่ิมความหลากหลายในการให้บริการ ตลอดจน 
การสนับสนุนการวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาบริการให้มีความโดดเด่น และรักษาคุณภาพ 
การให้บริการ 

- การส่งเสริมการพัฒนาตลาด ด้วยการอบรมให้ความรู้พ้ืนฐานด้านการตลาด ตลอดจนการอบรม
ความรู้ด้านการตลาดดิจิทัล รวมถึงการส่งเสริมด้านการตลาดที่เชื่อมโยงกับตลาด โดยเฉพาะตลาด
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ต่างประเทศ ด้วย Business Matching/Meeting  การออกบูธ หรือการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
(Roadshow)  

- การส่งเสริมการพัฒนาบุคลากร ได้แก่ การส่งเสริมการอบรมระยะสั้นแก่บุคลากรทั่วไป 
ของสถานประกอบการในหลักสูตรที่เป็น Tailor Made ของแต่ละสถานประกอบการ โดยเฉพาะ
ทักษะการให้บริการที่เพ่ิมมูลค่าบริการ การส่งเสริมการอบรมระยะยาว หรือทุนการศึกษา 
แก่บุคลากรที่มีศักยภาพ การสนับสนุนการจัดหาพนักงานใหม่ที่มีศักยภาพ ผ่านสถาบันการศึกษา 
เช่น โครงการทวิภาคี เป็นต้น รวมถึงการสนับสนุน/จัดหาผู้เชี่ยวชาญหรือผู้บริหารจากภายนอก  

- การส่งเสริมด้านการเงิน โดยเฉพาะเงินกู้เพ่ือเสริมสภาพคล่อง ด้วยการให้ Credit Term และ  
เงินกู้เบิกเกินบัญชี (OD) เป็นต้น นอกจากนั้น อาจพิจารณาแนวทางการให้ความช่วยเหลือทาง
การเงินกับผู้ประกอบการที่ไม่มีหลักทรัพย์ค้ าประกัน เช่น การเชื่อมโยงกับ บสย. หรือการให้
พิจารณาใช้ทรัพย์สินทางปัญญา หรือ ค าสั่งซื้อ เป็นหลักทรัพย์ค้ าประกันได้ เป็นต้น  

- การส่งเสริมด้านแนวคิดวิสัยทัศน์ ได้แก่ การอบรมในรูปแบบหลักสูตรระยะยาว หรือ การอบรม 
ที่มีกิจกรรมร่วมด าเนินการต่อเนื่อง มากกว่า 6 เดือนขึ้นไป  

 
6.3 แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในมิติเชิงพื้นที่ 
จากผลการศึกษา พบว่า มีความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะเศรษฐกิจในพ้ืนที่กับปัจจัยและแนวทาง 

การส่งเสริมที่ต้องด าเนินการ โดยพ้ืนที่เป้าหมายในการศึกษาพิจารณาแล้วสามารถจ าแนกตามลักษณะเฉพาะ 
ที่มีความแตกต่างกันได้ ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่สามารถเป็นตัวแทนของพ้ืนที่ในลักษณะเดียวกันของประเทศไทยได้  
หากต้องการขยายผลการด าเนินแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในมิติเชิงพ้ืนที่
ไปสู่พ้ืนที่อ่ืนต่อไป  

 
ทั้งนี้  พ้ืนที่ในการศึกษามีทั้ง เมืองที่ มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ และการแข่งขันในพื้นที่สูง  เช่น  

พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ชลบุรี และพระนครศรีอยุธยา ซึ่งเน้นให้ความส าคัญกับการส่งเสริมด้านการบริหาร 
ทรัพยากรมนุษย์ โดยเฉพาะแรงงานกลุ่มทักษะสูง รวมถึงการจ้างที่ปรึกษาภายนอก และการเข้าถึง  
แหล่งเงินทุน เมืองที่มีการเติบโตในพื้นที่สูง เช่น นครราชสีมา ซึ่งเน้นให้ความส าคัญกับการส่งเสริมด้าน 
การเตรียมความพร้อมผู้ประกอบการเพ่ือรองรับต่อก าลังซื้อและพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงตาม 
การขยายตัวของเมือง รวมถึงเตรียมพร้อมแข่งขันกับผู้ประกอบการรายใหม่จากนอกพ้ืนที่ และการเชื่อมโยง
ยกระดับพัฒนาศักยภาพจากพันธมิตรนอกพ้ืนที่ ตลอดจนการส่งเสริมความร่วมมือระหว่ างหน่วยงาน
ภาคเอกชนและสถานศึกษาในการวิจัยพัฒนาสินค้า/บริการ เมืองเกษตร เช่น ราชบุรี ซึ่งเน้นให้ความส าคัญกับ
การส่งเสริมการผลิตสินค้าปศุสัตว์และสินค้าเกษตรคุณภาพสูง เมืองเศรษฐกิจสร้างสรรค์ เช่น เชียงใหม่  
ซึ่งเน้นให้ความส าคัญกับการส่งเสริมด้านสร้างเอกลักษณ์ให้สินค้าและบริการในพ้ืนที่ สุดท้ายเมืองการค้า เช่น 
สงขลา ซึ่งเน้นให้ความส าคัญกับการส่งเสริมด้านการตลาด และการใช้ประโยชน์จากการค้าชายแดนเพ่ือสนับสนุน
การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในพ้ืนที่ ดังนี้ 

 
1) เมืองที ่มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ และการแข่งขันในพื ้นที ่สูง  โดยมีแนวทางการส่งเสริม

วิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่ลักษณะนี้ ได้แก่  
- การจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอกเพื่อเสริมศักยภาพในการแข่งขัน และสร้างจุดเด่นของธุรกิจ  

ด้วยการสนับสนุนการวิเคราะห์/วินิจฉัยธุรกิจ เพ่ือระบุจุดเด่น จุดด้อยของกิจการ รวมถึง 
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การวิเคราะห์ถึงยุทธศาสตร์การสร้างจุดเด่นของสินค้าและบริการ ก่อนที่จะวิเคราะห์ถึงยุทธศาสตร์
ด้านการบริหารจัดการบุคลากร และสนับสนุน/อุดหนุนการจ้างผู้เชี่ยวชาญเพ่ือพัฒนาสินค้าและ
บริการ รวมถึงการจัดหาหรือจับคู่ (Matching) ผู้เชี่ยวชาญให้แก่ผู้ประกอบการ และการพัฒนา
บุคลากรภายใน เป็นต้น 

- การส่งเสริมการเข้าถึงแหล่งเงินทุน ด้วยการจัด Business Pitching ในพ้ืนที่ ซึ่งอาจต้องท า 
การคัดเลือกนักลงทุนที่รับฟังการ Pitching (โดยเฉพาะนักลงทุนที่ไม่มีวัตถุประสงค์ในการลอกเลียน
ความคิดไปประกอบธุรกิจแข่ง) การให้องค์ความรู้จากหน่วยงานรัฐที่เกี่ยวข้อง เช่น กลต. รวมถึง 
การจัดหาที่ปรึกษาทางกฎหมายเพ่ือป้องกันการลอกเลียน และสัญญาที่ไม่เป็นธรรม 

 
2) เมืองที่มีการเติบโตในพื้นที่สูง โดยมีแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง

ในพ้ืนที่ลักษณะนี้ ได้แก่ 
- การเตรียมความพร้อมผู้ประกอบการ ด้วยการให้ข้อมูล/องค์ความรู้ที่ทันสมัยเกี่ยวกับทิศทาง

เศรษฐกิจ ทิศทางตลาด ของประเทศและของโลก รวมถึงการให้ข้อมูล/องค์ความรู้ในเรื่องเฉพาะด้าน 
โดยเฉพาะประเด็นใหม่ เช่น กฎหมาย/กฎระเบียบ นโยบาย และมาตรการความช่วยเหลือของรัฐ 
เทคโนโลยี องค์ความรู้ใหม่ เป็นต้น เพ่ือรองรับต่อก าลังซื้อและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง
ตามการขยายตัวของเมือง 

- การเชื่อมโยงยกระดับพัฒนาศักยภาพจากพันธมิตรนอกพื้นที่ ไม่ว่าจะเป็นระดับจังหวัด ระดับภาค 
หรือระดับประเทศ และต่างประเทศ ตลอดจนการส่งเสริมความร่วมมือระหว่างหน่วยงาน
ภาคเอกชนและสถานศึกษาในการวิจัยพัฒนาสินค้าและบริการ  

 
3) เมืองเกษตร โดยมีแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพื้นที่

ลักษณะนี้ ได้แก่ 
- ส่งเสริมการผลิตสินค้าปศุสัตว์และสินค้าเกษตรคุณภาพสูง ด้วยการพัฒนาคุณภาพ

ประสิทธิภาพการผลิต/การเลี้ยง/การปลูก ทั้งระดับต้นน้ า กลางน้ า และปลายน้ า รวมถึง  
การสนับสนุนการยกระดับการผลิต และขอมาตรฐานผลิตภัณฑ์ ทั้งระดับต้นน้ า กลางน้ า และ 
ปลายน้ า ทั้งมาตรฐานด้านคุณภาพ เช่น GAP GMP อย. และมาตรฐานด้านอัตลักษณ์ เช่น  
การจดทะเบียนและรับรองสิ่งบ่งชี้ทางภูมิศาสตร์ (GI) ให้แก่ผลิตภัณฑ์ในพ้ืนที่ ตลอดจนอาจ
ส่งเสริมการเข้าเป็นส่วนหนึ่งของผู้ผลิตขนาดใหญ่ เช่น การท าสัญญาซื้อขายเกษตรล่วงหน้า   
เป็นต้น 

- สนับสนุนและส่งเสริมการรวมกลุ่มเชื่อมโยง ต้นน้ า กลางน้ า และปลายน้ า ด้วยการส่งเสริม 
การรวมกลุ่ม/คลัสเตอร์ การสร้างเครือข่ายผ่านสมาคมสมาพันธ์ การจัดงาน Business Matching 
แบบ B2B ในพ้ืนที่ หรือการเชื่อมโยงผ่านระบบออนไลน์และสื่อสมัยใหม่ต่าง ๆ เพ่ือเชื่อมโยง 
ในระดับผู้ประกอบการ เช่น ผู้ผลิตวัตถุดิบ ผู้ผลิตสินค้า ผู้จัดจ าหน่าย เป็นต้น  

- การประชาสัมพันธ์สินค้าสู่นอกพื้นที่ ด้วยการจัดอีเว้นท์ด้านอาหาร ทั้งงานแสดงสินค้า และ
สัมมนาทางอาหาร การเชื่อมโยงกับสื่อสมัยใหม่ต่าง ๆ เช่น แอพพลิเคชั่นแนะน าร้านอาหาร 
โซเชียลมีเดีย เป็นต้น การส่งเสริมพัฒนาร้านอาหารในพ้ืนที่ ให้ได้รับการจัดอันดับในแอพพลิเคชั่น
แนะน าร้านอาหารต่าง ๆ หรือการจัดอันดับในระดับโลก เช่น ดาวมิชลิน รวมถึงการสนับสนุน
ส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงอาหาร 
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4) เมืองเศรษฐกิจสร้างสรรค์ โดยมีแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
ในพ้ืนที่ลักษณะนี้ ได้แก่  

- การสร้างจุดเด่นของผลิตภัณฑ์และป้องกันการลอกเลียนแบบ ด้วยการให้ความรู้เชิงลึก 
ด้านการตลาด ทิศทางการตลาด การออกแบบและการพัฒนาความคิดสร้างสรรค์ การสนับสนุน
ส่งเสริมการวิเคราะห์/วินิจฉัยธุรกิจ เพ่ือระบุจุดเด่น จุดด้อยของกิจการ รวมถึงการวิเคราะห์ถึง
ยุทธศาสตร์การสร้างจุดเด่นของผลิตภัณฑ์หรือบริการ นอกจากนั้น ยังรวมถึงการสนับสนุน/อุดหนุน
การจ้าง/Matching ผู้เชี่ยวชาญเพ่ือวิจัยพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการให้แก่ผู้ประกอบการ ตลอดจน
การอบรมให้ความรู้หรือจัดหาที่ปรึกษาด้านทรัพย์สินทางปัญญาให้แก่ผู้ประกอบการ  

- การส่งเสริมด้านการเงิน ด้วยการจัด Business Pitching เพ่ือให้ผู้ประกอบการได้มีแหล่งเงินทุน
ในการพัฒนาผลิสินค้าและบริการ 

- การส่งเสริมด้านการตลาด เพื่อต่อยอดเชื่อมโยงกับผลิตภัณฑ์ที่ผ่านการสร้างสรรค์มาแล้ว 
ด้วยการทดสอบตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ที่ผ่านการพัฒนาสร้างจุดเด่นหรือผ่านการสร้างสรรค์  
การส่งเสริมการใช้สื่อสมัยใหม่ โดยเฉพาะสื่อในรูปแบบออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์ให้เข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย การ Matching หรือการสร้าง Network ผู้ผลิต ผู้ให้บริการ และผู้ค้า หรือการจัดงาน 
แสดงสินค้าในพ้ืนที ่

 
5) เมืองการค้า โดยมีแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพื้นที่

ลักษณะนี้ ได้แก่ 
- การส่งเสริมด้านการตลาด ด้วยการให้ความรู้เกี่ยวทิศทางแนวโน้มการตลาด ทั้งตลาดโลก และ

ตลาดเป้าหมายของพ้ืนที่ เช่น ประเทศเพ่ือนบ้าน หรือจังหวัดอ่ืนในภูมิภาค (เช่นในกรณีของจังหวัด
สงขลา ได้แก่ มาเลเซีย สิงคโปร์ และอินโดนีเซีย หรือจังหวัดใกล้เคียง เป็นต้น) การจัดอบรม 
เชิงปฏิบัติการ (Workshop) เพ่ือการท าแผนการตลาดในตลาดเป้าหมาย การจัดหาที่ปรึกษาด้าน
การตลาด และสนับสนุนค่าที่ปรึกษาบางส่วน รวมถึงภาครัฐควรให้ความส าคัญกับการท าแผน
ยุทธศาสตร์การตลาดของพ้ืนที่ รวมถึงการส่งเสริมการตลาดเชิงรุกกับนอกพื้นที่ ด้วยการสนับสนุน
การจัดงานจับคู่ธุรกิจ (Business matching) หรือการเข้าร่วมงานต่าง ๆ ในพ้ืนที่เป้าหมาย 

- การเพิ่มศักยภาพการแข่งขันทางการค้า ด้วยการสนับสนุนการจัดเตรียมพ้ืนที่เพ่ือการค้า เช่น 
แหล่งกระจายสินค้า คลังสินค้า พ้ืนที่ย่านการค้า เป็นต้น ตลอดจนการส่งเสริมการเชื่อมโยงกับ
บริการต่าง ๆ ที่อ านวยความสะดวกด้านการค้า เช่น บริการขนส่งและโลจิสติกส์ เป็นต้น 

- การส่งเสริมทางการเงิน ด้วยการจัดให้มีเงินกู้เพ่ือเสริมสภาพคล่อง การให้ Credit Term และ  
เงินกู้เบิกเกินบัญชี (OD) เป็นต้น การสนับสนุนการท าประกันทางการค้า การสนับสนุนการตรวจสอบ
ความน่าเชื่อถือ และความเสี่ยงของคู่ค้า/ข้อเสนอทางการค้า 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง xx 

 

7. ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายในการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
 

จากผลการศึกษาสามารถสรุปข้อเสนอแนะเชิงนโยบายได้ 5 ประการ ดังนี้ 
 
1) ความช่วยเหลือแบบเฉพาะเจาะจง ( Customize) จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการ 

มีความแตกต่างกัน ทั้งในมิติศักยภาพ ระดับการเติบโต สาขาธุรกิจ พ้ืนที่ด าเนินธุรกิจ ดังนั้น หากต้องการ 
ให้การส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางด าเนินการอย่างเป็นรูปธรรม มีประสิทธิภาพ  
ประสบผลส าเร็จ รูปแบบการให้ความช่วยเหลือเพ่ือให้วิสาหกิจขนาดย่อมเติบโตเป็นขนาดกลาง จึงต้องให้ 
การช่วยเหลือแบบเฉพาะเจาะจง (Customize) ที่เหมาะสมกับผู้ประกอบการแต่ละราย โดยต้องเริ่มตั้งแต่ 
การวิเคราะห์วินิจฉัยองค์รวมและเฉพาะด้านของธุรกิจนั้น ๆ แล้วจึงจัดหาผู้เชี่ยวชาญหรือที่ปรึกษา รวมถึง
ปัจจัยสนับสนุนอ่ืน ๆ ที่จ าเป็น เช่น แหล่งเงินทุน เทคโนโลยี เป็นต้น เพ่ือปรับปรุงพัฒนายกระดับให้สามารถ
เติบโตไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางได้ต่อไป 

 
2) ระบบงบประมาณ ที่ผ่านมา การด าเนินของภาครัฐประสบปัญหาส าคัญ คือ ความไม่แน่นอน 

ของงบประมาณ น ามาซึ่งความไม่เพียงพอและความไม่ต่อเนื่องของงบประมาณ รวมถึงการก าหนดตัวชี้วัด  
ที่มุ่งเน้นเชิงปริมาณมากกว่าเชิงคุณภาพ ซึ่งการด าเนินการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง
นั้นย่อมไม่สามารถประสบความส าเร็จได้ในระยะเวลาอันสั้น เช่น 1-2 ปี ดังนั้น หากต้องการให้การส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางด าเนินการอย่างเป็นรูปธรรม มีประสิทธิภาพ ประสบผลส าเร็จ 
ระบบงบประมาณอาจต้องปรับให้สอดคล้องกับสถานการณ์และมาตรการ เช่น พิจารณาทดลองอนุมัติ/จัดสรร
งบประมาณผูกพันล่วงหน้าเกิน 1 ปี (เช่น 3-5 ปี) เพ่ือให้สามารถด าเนินการส่งเสริมได้อย่างต่อเนื่อง และ 
มีความมั่นคงด้านงบประมาณ หรือพิจารณาปรับตัวชี้วัด โดยอาจเริ่มจากมาตรการส าคัญ จากตัวชี้วัด 
เชิงปริมาณเป็นเชิงคุณภาพให้มากขึ้น หรือเป็นตัวชี้วัดที่ทอดเวลาการวัดออกไปหลังจากโครงการแล้วเสร็จ  
ในระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถเห็นผลที่เกิดข้ึนได้อย่างแท้จริง (เช่น 3 ปีหลังจบโครงการ)  

 
3) มาตรการจูงใจหรือการให้สิทธิพิเศษ/สิทธิประโยชน์ ซึ่งอาจเป็นมาตรการจูงใจหรือมาตรการ 

กึ่งบังคับ ที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย ดังที่อธิบายผ่านมาแล้ว คือ มาตรการจูงใจให้วิสาหกิจขนาดย่อม
เติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลาง เช่น การยกเว้นภาษี (Tax Holidays) ส าหรับวิสาหกิจขนาดย่อมที่โตเป็น
ขนาดกลาง รวมถึงการให้ความช่วยเหลือที่แตกต่างจากวิสาหกิจขนาดย่อม เช่น การสนับสนุนงบวิจัย 
การขยายผลพัฒนาเทคโนโลยีจาก Lab scale สู่ระดับงานวิจัยเชิงพาณิชย์แก่วิสาหกิจขนาดกลาง การจัด 
Business Matching ส าหรับวิสาหกิจขนาดกลางในต่างประเทศ มาตรการทางการเงินส าหรับวิสาหกิจขนาดกลาง 
และผู้ประกอบการที่ต้องการขยายธุรกิจ การสนับสนุนงบประมาณบางส่วนส าหรับผู้ประกอบการในการขยาย
กิจการ และหลักสูตรอบรมเฉพาะวิสาหกิจขนาดกลาง เป็นต้น มาตรการจูงใจกึ่งบังคับ กล่าวคือ ควรเพ่ิม
เงื่อนไขการให้ความช่วยเหลือแก่ SME โดยเฉพาะกลุ่มที่ไม่มีศักยภาพ หรือไม่มีวิสัยทัศน์ในการขยายกิจการ
ให้เข้ารับการอบรมพัฒนาทักษะ และ/หรือเข้าร่วมเครือข่ายต่าง ๆ ก่อนรับความช่วยเหลือจากภาครัฐ เช่น 
ก่อนที่จะเข้าร่วมกิจกรรม Business Matching ได้ ต้องผ่านการอบรมเตรียมความพร้อมกิจการมาก่อน หรือ
ก่อนเข้าร่วมกิจกรรม Business Pitching ต้องเข้ารับการอบรมพ้ืนฐานการท าธุรกิจก่อน หรือก่อนได้รับ 
ความช่วยเหลือทางการเงินต้องได้รับการอบรมการท าบัญชี เป็นต้น 
  



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง xxi 

4) SME One Stop เนื่องจากหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินธุรกิจมีหลายหน่วยงาน  
ท าให้ผู้ประกอบการเข้าไม่ถึงข้อมูล/บริการ รวมถึงเสียเวลาและค่าใช้จ่าย ดังนั้น จึงควรมีหน่วยงานบูรณาการ
กลางที่สามารถเชื่อมโยงหน่วยงานภาครัฐ ส่งต่อผู้ประกอบการไปยังหน่วยงานต่าง ๆ เพ่ือขอรับบริการ หรือ
สร้างเครือข่ายกับภาคเอกชน ตลอดจนเป็นศูนย์ข้อมูลกลาง โดยรวบรวมข้อมูลทั้งจากฝั่งภาคเอกชน คือ 
ข้อมูลผู้ประกอบการ และฝั่งภาครัฐ คือ เนื้อหาความรู้ เช่น คลิปการอบรมในกิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือให้
ผู้ประกอบการที่ไม่ได้เข้าร่วมโครงการสามารถศึกษาหาความรู้ได้ในที่เดียว ข้อมูลมาตรการความช่วยเหลือ/
กฎระเบียบของหน่วยงานภาครัฐ เชื่อมโยงข้อมูลผู้ประกอบการที่แต่ละหน่วยงานจัดเก็บมาอยู่ในฐานข้อมูล
เดียวกัน เป็นต้น ซึ่งเมื่อได้ฐานข้อมูลดังกล่าวจะสามารถช่วยในการวางแผนนโยบายและยุทธศาสตร์  
ที่เหมาะสมต่อไปในอนาคตได้ นอกจากนั้น ศูนย์นี้อาจให้บริการ Co-working space ร่วมด้วย เพ่ือเป็นรายได้
เสริมของศูนย์และสร้างประโยชน์ให้กับผู้ประกอบการและภาคธุรกิจในภาพรวมด้วย ทั้งด้านของการประหยัด
ต้นทุนธุรกิจบางประการ และการระดมความคิดเห็นจากทางภาคเอกชนอีกทางหนึ่งด้วย 

 
5) มาตรการการเงินส าหรับวิสาหกิจขนาดย่อม เน้นมาตรการการเงินและส่งเสริมการตั้งรูปแบบ

ธุรกิจที่เน้นการให้บริการทางการเงินส าหรับวิสาหกิจขนาดย่อมที่อนุมัติง่าย เร็ว แม้วงเงินต่ า ดอกเบี้ยสูง  
โดยอาจพ่วงเงื่อนไขให้ผู้ประกอบการต้องพัฒนาตนเอง เช่น การท าบัญชี การวิเคราะห์ธุรกิจตนเองเบื้องต้น 
ผ่านการท า Check list self-assessment form และการก าหนดเงื่อนไขให้บริการเฉพาะผู้ประกอบการ 
ที่จดทะเบียนธุรกิจ เป็นต้น รวมถึงกองทุน S to M เพ่ือสนับสนุนการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างที่จ าเป็นให้กับ
วิสาหกิจขนาดย่อม (S) ที่มีศักยภาพเติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลาง (M) โดยมีลักษณะเป็น Investment Fund 
ซื้อหุ้นร่วมทุนกับผู้ประกอบการที่มีศักยภาพ โดยเฉพาะผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ที่ไม่ต้องการความเสี่ยงจาก 
การกู้สถาบันการเงิน รวมถึงรับค าปรึกษาและรับความช่วยเหลืออ่ืน ๆ จากภาครัฐ เพ่ือเติมเต็มศักยภาพของ
ผู้ประกอบการ โดยอาจด าเนินการในลักษณะของการขยายกรอบการท างานของกองทุนเดิมภายในประเทศ 
เช่น กองทุน Venture capital ต่าง ๆ ของหน่วยงานรัฐได้ 



 

 
 

สรุปผลในรูปแบบ

Infographic 

 
 สรุปผลในรูปแบบ Infographic ในส8วนนี้ เป=นการสรุปผลการศึกษา “การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย8อม

ไปสู8วิสาหกิจขนาดกลาง” ภายใตRงานศึกษาพัฒนา SME รายสาขา/รายพ้ืนท่ี/รายประเด็น ในรูปแบบ Infographic 

ประกอบดRวยผลการศึกษา 3 ส8วน ไดRแก8 1) สรุปผลการวิเคราะหcขRอมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิที่รวบรวมจาก SME 

และหน8วยงานที่เกี่ยวขRองในการส8งเสริม SME ทั้งในและต8างประเทศ 2) ปfจจัยสำคัญที่ทำใหRวิสาหกิจขนาดย8อม

เติบโตเป=นวิสาหกิจขนาดกลาง และ 3) การส8งเสริมของหน8วยงานภาครัฐที่ช8วยใหRวิสาหกิจขนาดย8อมเติบโตเป=น

วิสาหกิจขนาดกลาง โดยมีรายละเอียด ดังน้ี   

 

 

 

 
 



M จด IP

เส้นทางการเติบโตจาก 
วิสาหกิจขนาดย่อมสู่

วิสาหกิจขนาดกลาง (S to M)

วิสาหกิจขนาดกลาง (M) 
ต่างจากวิสาหกิจขนาดย่อม (S) อย่างไร ?

ประเทศไทยมีสัดส่วนวิสาหกิจขนาดกลาง (M) น้อย
เมื่อเทียบกับประเทศที่พัฒนาในเอเชีย 

ไทยจึงควรเพิ่มสัดส่วนจำนวน M 

S ที่มีมาตรฐาน 

ผ่านเทคโนโลยี 
เครื่องจักร

ผ่านคน ผ่านแผนการตลาด/
กลยุทธ์การขาย

M ขยายกิจการด้วยวิธี....

ความสำคัญ

62 %

78 %
M ที่มีมาตรฐาน 

S ที่พัฒนาสินค้า 
62 %

81 %
M ที่พัฒนาสินค้า 

M ใช้เทคโนโลยีเฉพาะ

M ได้มาตรฐานโลก

M มีประสบการณ์/
ชื่อเสียง

33 %

20 %

4 %

4 %
100 %100 %

M มีระบบ/ทีมทำงานแทน 

M มีการส่งออก
ตลาดต่างประเทศ 

49 %
S มีการส่งออก

ตลาดต่างประเทศ 
32 %

100 %100 %
M มีการทำบัญชีถูกต้อง

ตามหลักบัญชีสากล

88 %
M มีการเก็บข้อมูลธุรกิจ 

S มีการเก็บข้อมูลธุรกิจ 
71 %

81 %
M ดำเนินการฯ 

55 %
S ดำเนินการฯ 

63 %
M มีแผนฯ 

41 %
S มีแผนฯ 

M มองหาตลาดใหม่
58 %

42 %
S มองหาตลาดใหม่ 

65 %
M มีเครือข่าย

34 %
S มีเครือข่าย

87 %87 %
M มีการวิเคราะห์
ความเสี่ยงธุรกิจ 97 %97 % 53 %53 % 82 %82 %

ที่มา: มูลนิธิ สวค. ประมวลจากข้อมูลของ IFC (2019)
         สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

ปี 2564 ไทยมีขนาดธุรกิจ 
Micro จำนวน 2,713,345 ราย
  S       จำนวน    421,588 ราย 
 M   จำนวน   43,191 ราย
  หรือ 1.35% ของวิสาหกิจทั้งหมด
  L       จำนวน       13,580 ราย

A

(Micro คือ วิสาหกิจรายย่อยที่รายได้ไม่เกิน 1.8 ล้านบาท/ปี)
(S คือ วิสาหกิจขนาดย่อมที่ภาคการผลิตรายได้ไม่เกิน 100 ล้านบาท/ปี และภาคค้า/บริการรายได้ไม่เกิน 50 ล้านบาท/ปี)
(M คือ วิสาหกิจขนาดกลางที่ภาคการผลิตรายได้ระหว่าง 100-500 ล้านบาท/ปี และภาคค้า/บริการรายได้ระหว่าง 50-300 ล้านบาท/ปี)
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ช่วงเริ่มกิจการ (0-5 ปี) 

สร้าง/รักษา กลุ่มลูกค้าประจำ ยอดขายแน่นอน
การค้าดิจิทัล คือ สิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ แต่ต้อง
เลือกระบบที่เหมาะกับกิจการเรา
ต้องมี “เครือข่าย หรือ พันธมิตร”
ตลาดต่างประเทศ (นอกพื้นที่) ไม่ใช่เรื่องไกลตัว




กล้าเปลี่ยนแปลง: ดูแนวโน้มธุรกิจเดิม

กล้าเสี่ยง บนพื้นฐานการวิเคราะห์ธุรกิจ
ต้องทำการวิเคราะห์ธุรกิจ และแผนจัดการ
ความเสี่ยง 




       ถ้าไม่ไหวอย่าฝืน ธุรกิจใหม่ถ้าใช่ต้องกล้าทำ

1.ควรมีที่ปรึกษา (Mentor) เช่น หอการค้าฯ สภาอุตสาหกรรมฯ
สมาพันธ์ SME หรือสถาบันการศึกษา
2. สวทช. มีทุนสนับสนุน และบริการแนะนำวิเคราะห์เทคโนโลยี

1. ควรมี mentor เช่น หอการค้าฯ 
  สภาอุตสาหกรรมฯ สมาพันธ์ SME
2. ต้องทำการวิเคราะห์ และแผนจัดการ  
   ความเสี่ยงอย่างรอบคอบ

1.1.1.      กระทรวงพาณิชย์ฯกระทรวงพาณิชย์ฯกระทรวงพาณิชย์ฯ                                 
         มีโครงการส่งเสริมมีโครงการส่งเสริมมีโครงการส่งเสริม
2. ควรมีกลุ่มสมาชิก เช่น2. ควรมีกลุ่มสมาชิก เช่น2. ควรมีกลุ่มสมาชิก เช่น   

- - - หอการค้าฯหอการค้าฯหอการค้าฯ   
- - - สภาอุตสาหกรรมฯสภาอุตสาหกรรมฯสภาอุตสาหกรรมฯ   
- - - สมาพันธ์ SMEสมาพันธ์ SMEสมาพันธ์ SME

ช่วงพร้อมขยายกิจการ

วิธีพิเศษ เช่น 
เครดิตเทอม 
บัตรเครดิต 
การร่วมทุน 



นัดเวลาปรึกษา 

 SME Bank

TIPs:
TIPs:TIPs:TIPs:

กรมพัฒนาฝีมือแรงงานมีกองทุนฯกรมพัฒนาฝีมือแรงงานมีกองทุนฯกรมพัฒนาฝีมือแรงงานมีกองทุนฯ
ช่วยเหลืออบรมพัฒนาพนักงานช่วยเหลืออบรมพัฒนาพนักงานช่วยเหลืออบรมพัฒนาพนักงานTIP:TIP:TIP:TIPs:

บุคลากรการตลาด 

เข้าปรึกษาภาครัฐ/เอกชนเฉพาะด้าน
การเงิน 

กลต. สวทช. สำหรับ
การระดมทุนแบบใหม่

S ต้องทำอย่างไรให้เป็น M ?

สั่งสมความน่าเชื่อถือ
ประสบการณ์ (ช้าแต่ชัวร์)
ทำ New Tech: พบปัญหา
(pain point) ค้นคว้า 
 พิจารณา กล้าลงทุน
ค้นหา พรสวรรค์ หรือความ
เชี่ยวชาญ แล้วไปให้สุด

S ไม่ขาดแคลนแรงงาน แต่ขาด
บุคลากรสำคัญ
สร้างบุคลากรคุณภาพจากภายใน 

ผ่านการอบรม และปลุกปั้ น 
คนในครอบครัว
จ้างมืออาชีพคนนอก 



บุคลากรที่ยกระดับ

เร่งเสริมศักยภาพ 5M

การเงิน (ประคับประคอง)
การตลาด (ไม่ฉาบฉวย)

พัฒนาวิสัยทัศน์

สร้างผลิตภัณฑ์ให้โดดเด่น

ปรึกษา

ปรึกษาปรึกษา
ปรึกษากระทรวงพาณิชย์
หากมีประเทศเป้าหมาย
ติดต่อ ทูตพาณิชย์ หรือ
กระทรวงการต่างประเทศได้
สำหรับการเพิ่มเครือข่ายกับ
ต่างประเทศ

สวทช. สำหรับเทคโนโลยี
สมอ. กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม อย. และ
สสว. สำหรับมาตรฐาน
อื่นๆ สสว.



ปรึกษา

พั
ฒ

นาผลิตภัณ
ฑ์



หอการค้าฯ สภาอุตสาหกรรมฯ
สมาพันธ์ SME และองค์กรที่
ตนเองสังกัด
กรมพัฒนาฝีมือแรงงาน

B



ผู้ประกอบการควรได้รับความช่วยเหลือ

ผู้ประกอบการควรได้รับความช่วยเหลือ




      ที่สอดรับกับลักษณะความต้องการของกิจการ 

      ที่แตกต่างกัน ตามศักยภาพ ระดับการเติบโต  
      สาขาธุรกิจ พื้นที่ดำเนินธุรกิจ 

(1)
ความช่วยเหลือแบบ

เฉพาะเจาะจง
(Customize)

(3)
ส่งเสริมเครือข่ายธุรกิจ

รูปแบบต่างๆ
ส่งเสริมเครือข่ายธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ 
 เช่น เพิ่มกลุ่มในสมาคม สมาพันธ์

       ส่งเสริมคลัสเตอร์ผู้ประกอบการ 
       เป็นต้น

ศูนย์ข้อมูลกลาง รวบรวม
ข้อมูลทั้งจากภาครัฐและ
ภาคเอกชน สร้างเครือข่าย
กับภาคเอกชน 

(5)

การปรับงบประมาณให้สอดคล้องกับสถานการณ์

การปรับตัวชี้วัดเชิงคุณภาพมากขึ้นหรือวัดผลหลังจบ
โครงการในระยะเวลาที่เหมาะสม เช่น 3 ปีหลังจบ
โครงการ เพื่อเห็นผลที่เกิดขึ้นอย่างแท้จริง




      และมาตรการ เพื่อดำเนินการส่งเสริมได้อย่างต่อเนื่อง 

 

(2) ระบบงบประมาณระยะยาว (3-5 ปี) 

มาตรการการเงินสำหรับ
วิสาหกิจขนาดย่อม

ภาครัฐควรช่วยให้ S
โตเป็น M อย่างไร ?

เน้นอนุมัติง่าย เร็ว แม้ดอกเบี้ยสูง วงเงิน
ต่ำก็ตาม โดยเพิ่มเงื่อนไขผู้ประกอบการ
ต้องพัฒนาตน เช่น การวิเคราะห์ธุรกิจ
เบื้องต้น เป็นต้น 

จัดขึ้นเพื่อส่งเสริมการระดมทุน
       รูปแบบใหม่และหาโอกาสทางธุรกิจ 

มาตรการยกเว้นภาษี
สำหรับ S ที่โตเป็น M  

(6) (7)

(4) SME One Stop

กิจกรรม Business 
Pitching 

Tax Holiday
For M 

C



 

 
 

บทที่ 1 

บทนํา 

 
  

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 1-1 

บทท่ี 1 

บทน ำ 

 
1.1 หลักการและเหตุผล 

 
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SME) มีจ านวนมากถึง ราย1 3,178,124 จ าแนกเป็น 

วิสาหกิจรายย่อย (Micro) จ านวน 2,6713,345 ราย คิดเป็นร้อยละ 85.37 วิสาหกิจขนาดย่อม (S) จ านวน
421,588 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.27 และวิสาหกิจขนาดกลาง (M) จ านวน 43,191 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.36 
เห็นได้ว่า ประเทศไทยยังมีวิสาหกิจขนาดกลางในสัดส่วนที่น้อยมาก  ขณะที่ประเทศที่พัฒนาแล้ว 
จะมีสัดส่วนของวิสาหกิจขนาดกลางร้อยละ 5-10 ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงข้อจ ากัดของประเทศไทยที่ท าให้
วิสาหกิจขนาดย่อมไม่สามารถเติบโตไปเป็นวิสาหกิจขนาดกลางได้ อาทิ การเข้าถึงแหล่งเงินทุนเพื่อขยายกิจการ 
ด้านการพัฒนาผลิตภาพการผลิตและระบบการบริหารจัดการ ด้านขยายตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
เป็นต้น ซึ่งการที่ประเทศไทยมีจ านวนวิสาหกิจขนาดกลางที่น้อยเกินไปนี้  หรือที่เรียกว่า “Missing Middle” 
เป็นอุปสรรคอย่างมากต่อการขับเคลื่อนการเติบโตของเศรษฐกิจ เนื่องจากวิสาหกิจขนาดกลางถือได้ว่าเป็นกลุ่ม 
ที่มีศักยภาพในการแข่งขันระดับสากล สามารถใช้ประโยชน์จากการค้าและการลงทุนระหว่างประเทศ  
และมีโอกาสในการสร้างสินค้านวัตกรรมที่มีมูลค่าเพ่ิมสูงได้มากกว่าวิสาหกิจรายย่อยและวิสาหกิจขนาดย่อม 

 
ดังนั้น ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) จึงได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ 

การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง คุณลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลาง เพื่อให้มีข้อมูล
เชิงลึกที่เป็นประโยชน์ น ามาใช้ในการก าหนดแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง     
ที่เอื้อต่อการพัฒนาศักยภาพ เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน  ให้เติบโตไดอ้ย่างมั่นคง ยั่งยืนต่อไป 

 
1.2 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 
การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางของกลุ่มธุรกิจดั้งเดิมต้องอาศัยโครงสร้าง

พื้นฐานทางดิจิทัลที่เอื้อต่อการพัฒนาสินค้าและบริการให้มีมูลค่าเพิ่มสูงขึ้น  อันช่วยในการยกระดับรายได้ 
และจ านวนการจ้างงานของธุรกิจ ดังแสดงในกราฟรูป S-curve ในแผนภูมิ S to M Grid ซึ่งการเติบโตนี้ 
ภาครัฐในฐานะผู้สนับสนุนและส่งเสริมผู้ประกอบการสามารถออกแบบมาตรการหรือนโยบายเพื่อสร้าง
โครงสร้างพื้นฐานที่จ าเป็นและเอื้อต่อการเติบโตตามลักษณะและความต้องการของวิสาหกิจแต่ละกลุ่มได้ 
อย่างแม่นย ายิ่งขึ้น โดยการศึกษาถึงลักษณะ ความต้องการ และข้อจ ากัดของวิสาหกิจแต่ละกลุ่มย่อยใน 
เชิงลึกมากขึ้น  

 
 

                                                                 
1 ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม วันที่สืบค้นข้อมูล 1 กันยายน 2565 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 1-2 

ภาพที่ 1.1  กรอบแนวความคิดในการศึกษา 

 
ที่มา: มูลนิธิ สวค.  

 
งานศึกษานีจ้ าแนกวิธีการศึกษาออกเป็น 3 ส่วน ได้แก ่1) การวิเคราะห์อุปทานการสนับสนุนวิสาหกิจ 

กล่าวคือ การก าหนดนโยบายส่งเสริมของภาครัฐ  และการสร้างสภาพแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจ  
ด้วยการรวบรวมข้อมูลทุตยภูมิเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจและกรณีศึกษาการสนับสนุน
ของภาครัฐ รวมถึงกรณีศึกษาการเติบโตของวิสาหกิจ 2) การวิเคราะห์อุปสงค์การสนับสนุนวิสาหกิจ กล่าวคือ 
ลักษณะและความต้องการความช่วยเหลือของวิสาหกิจ ด้วยการรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ ทั้งจากการสัมภาษณ์
เชิงลึก และแบบสอบถาม ทั้งนี้ เมื่อน าข้อมูลทั้งอุปสงค์และอุปทานการสนับสนุนการเติบโตของวิสาหกิจ
ข้างต้นมาวิเคราะห์ร่วมกันและก าหนดเป็น 3) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
และข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย เพื่อน าเสนอและรับฟังความคิดเห็นจากผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
 

ภาพที่ 1.2  วิธีการศึกษาวเิคราะห์มาตรการส่งเสริมวิสาหกิจ 

 
ที่มา: มูลนิธิ สวค.   



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 1-3 

อนึ่ง การวิเคราะห์แนวทางการส่งเสริมการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
และข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย จ าแนกในหลายมิติ ทั้งมิติเชิงพื้นที่ มิติสาขาธุรกิจ และมิติประเด็นการส่งเสริม 
ที่ส าคัญ ดังแสดงในภาพที่ 1.3  

 
ภาพที่ 1.3  วิธีการศึกษาวเิคราะห์แนวทางส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 

 
ที่มา: มูลนิธิ สวค. 



 

 
 

บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 
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บทท่ี 2 

การทบทวนวรรณกรรม 

 
การส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมให้เติบโตไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางนั้น เริ่มจากการท าความเข้าใจถึง 

สถานการณ์การเติบโตของ SME ไทยในปัจจุบัน ปัจจัยต่าง ๆ ที่ท าให้ SME เติบโตได้ โดยเฉพาะปัจจัยที่ท าให้
วิสาหกิจขนาดย่อมเติบโตไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง และแนวทางหรือผลที่เกิดขึ้นจากการด าเนินการจริง ทั้งใน
ระดับนโยบาย และรายกิจการ ผ่านการทบทวนวรรณกรรม และน าข้อมูลดังกล่าวไปใช้ในการออกแบบ
แนวทางการศึกษาต่อไป 

 
การรวบรวมวรรณกรรมปริทัศน์ประกอบด้วย 6 ประเด็นส าคัญ ได้แก่ 1) นิยามที่ใช้ก าหนดลักษณะ

ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม   2) แนวคิด Missing Middle กับการเติบโตของวิสาหกิจจาก 
ขนาดย่อมไปสู่ขนาดกลาง 3) ระดับขั้นการพัฒนา และปัจจัยที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่
วิสาหกิจขนาดกลาง 4) สภาพแวดล้อม และการส่งเสริมของภาครัฐ 5) กรณีศึกษานโยบายส่งเสริมและ 
การเติบโตของวิสาหกิจ และ 6) ผลส ารวจความคิดเห็นของวิสาหกิจขนาดย่อมต่อแนวทางการพัฒนา 
ที่เหมาะสม โดยผลการศึกษาวรรณกรรมปริทัศน์ในประเด็นดังกล่าว มีดังนี ้

 
2.1 นิยามที่ใช้ก าหนดลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

 
บรรษัทการเงินระหว่างประเทศ (International Finance Corporation: IFC) ได้รวบรวมนิยาม 

ที่ใช้ก าหนดลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในต่างประเทศ โดยส่วนใหญ่ ในต่างประเทศ
ก าหนดลักษณะของวิสาหกิจจากการจ านวนจ้างงาน มูลค่าทรัพย์สินของกิจการ และผลประกอบการประจ าปี 
(IFC, 2019) 

 
ในส่วนของจ านวนการจ้างงานในต่างประเทศ โดยส่วนใหญ่ก าหนดจ านวนการจ้างงานโดยประมาณดังนี้ 

วิสาหกิจรายย่อย ไม่เกิน 10 คน วิสาหกิจขนาดย่อม 51 ถึง 100 คน วิสาหกิจขนาดกลาง 101 ถึง 250 คน 
และวิสาหกิจขนาดใหญ ่มากกว่า 250 คน ทั้งนี้จ านวนการจ้างงานอาจมีความแตกต่างกันตามประเภทกิจการ 
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ส าหรับประเทศไทยได้มีการให้นิยามก าหนดลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
ตามกฎกระทรวงก าหนดลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ. 2562 ที่ประกาศใน 
ราชกิจจานุเบกษา เล่ม 137 ตอนที่ 1ก เมื่อวันที่ 7 มกราคม 2563 ซึ่งก าหนดลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม ดังนี้ 

 
วิสาหกิจขนาดย่อม ได้แก่ กิจการที่มีลักษณะ ดังนี้ 
(1) กิจการผลิตสินค้าที่มีจ านวนการจ้างงานไม่เกินห้าสิบคน หรือมีรายได้ต่อปีไม่เกินหนึ่งร้อยล้านบาท 
(2) กิจการให้บริการ กิจการค้าส่ง หรือกิจการค้าปลีก ที่มีจ านวนการจ้างงานไม่เกินสามสิบคน หรือ 

มีรายได้ต่อปีไม่เกินห้าสิบล้านบาท 
 
วิสาหกิจขนาดกลาง ได้แก่ กิจการที่มีลักษณะ ดังนี้ 
(1) กิจการผลิตสินค้าที่มีจ านวนการจ้างงานเกินกว่าห้าสิบคนแต่ไม่เกินสองร้อยคน หรือมีรายได้ต่อปี

เกินกว่าหนึ่งร้อยล้านบาทแต่ไม่เกินห้าร้อยล้านบาท 
(2) กิจการให้บริการ กิจการค้าส่ง หรือกิจการค้าปลีก ที่มีจ านวนการจ้างงานเกินกว่าสามสิบคน 

แต่ไม่เกินหนึ่งร้อยคน หรือมีรายได้ต่อปีเกินกว่าห้าสิบล้านบาทแต่ไม่เกินสามร้อยล้านบาท 
 

ตารางท่ี 2.1  ตารางแสดงการก าหนดลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของประเทศไทย 

ประเภทกิจการ 

วิสาหกิจขนาดย่อม 
วิสาหกิจขนาดกลาง 

วิสาหกิจรายย่อย วิสาหกิจขนาดย่อม 
รายได้ต่อป ี
(ล้านบาท) 

การจ้างงาน 
(คน) 

รายได้ต่อปี  
(ล้านบาท) 

การจ้างงาน 
(คน) 

รายได้ต่อปี 
(ล้านบาท) 

การจ้างงาน 
(คน) 

การผลิต ไม่เกิน 1.8 ไม่เกิน 5 ไม่เกิน 100 ไม่เกิน 50 เกิน 100-500 เกิน 50-200 
บริการ/ค้าส่ง/หรือค้าปลีก ไม่เกิน 1.8 ไม่เกิน 5 ไม่เกิน 50 ไม่เกิน 30 เกิน 50-300 เกิน 30-100 

หมายเหตุ: 
1. กฎกระทรวงก าหนดลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ. 2562 ประกาศราชกิจจานุเบกษา เมื่อวันที่ 7 มกราคม 2563 และ

ประกาศส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เร่ืองการก าหนดลักษณะของวิสาหกิจรายย่อย เมื่อวันที่ 21 มกราคม 2563 
2. จ านวนการจ้างงานให้พิจารณาจากหลักฐานแสดงจ านวนการจ้างงานที่ได้จัดท าขึ้นตามที่กฎหมายก าหนด 
3. จ านวนรายได้ให้พิจารณาจากรายได้รวมที่ระบุไว้ในงบการเงินที่ได้จัดท าขึ้นตามที่กฎหมายว่าด้วยการบัญชีก าหนด หรือเอกสารบัญชีแสดงรายได ้
4. ในกรณีที่กิจการมีจ านวนการจ้างงานที่เข้าลักษณะของวิสาหกิจประเภทหนึ่ง  แต่มีรายได้ที่เข้าลักษณะของวิสาหกิจอีกประเภทหนึ่ง ให้ถือ

รายได้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณา 
5. วิสาหกิจรายย่อยเป็นส่วนหนึ่งของวิสาหกิจขนาดย่อม 
ที่มา: สสว. 
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2.2 แนวคิด Missing Middle กับการเติบโตของวิสาหกิจจากขนาดย่อมไปสู่ขนาดกลาง 
 
ปัญหาส าคัญที่ท าให้วิสาหกิจขนาดย่อมไม่สามารถเติบโตไปเป็นวิสาหกิจขนาดกลางได้  คือ  

การที่โครงสร้างของวิสาหกิจในประเทศอยู่ในภาวะ “Missing Middle” หรือตรงกลางขาดช่วง โดยจากรูป 
เห็นไดว้่า ประเทศท่ีมีโครงสร้างของวิสาหกิจที่มีความเข้มแข็ง จ านวนของวิสาหกิจขนาดกลางมีสัดส่วนสูงมาก 
ขณะที่ประเทศที่โครงสร้างเกิดปัญหา Missing Middle สัดส่วนวิสาหกิจรายย่อย ขนาดย่อม และขนาดใหญ่ 
มีสัดส่วนสูงกว่าวิสาหกิจขนาดกลาง ทั้งนี้ ภาวะดังกล่าวเกิดขึ้นจากหลายสาเหตุ แต่สาเหตุหลักที่สามารถสรุป
ได้จากการศึกษาขององค์กรระหว่างประเทศคือ ความร่วมมือจากทุกภาคส่วนเพ่ือให้วิสาหกิจขนาดย่อม
สามารถเข้าสู่ตลาดได้ โดยมีปัจจัยอ่ืนเป็นองค์ประกอบ ได้แก่ การเข้าถึงแหล่งเงินทุน เทคโนโลยี องค์ความรู้ 
และปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ ดังนั้น การทีว่ิสาหกิจขนาดย่อมสามารถเติบโตได้มากขึ้น โครงสร้างของวิสาหกิจ
จะเปลี่ยนไปสู่รูปแบบเดียวกับประเทศที่มีรายได้สูง 

 
ภาพที่ 2.1  แผนภาพแสดง Missing Middle 

 
ที่มา: https://www.hks.harvard.edu/centers/cid/programs/entrepreneurial-finance-lab-research-

initiative/,the-missing-middle 
 

ค าอธิบายข้างต้นเป็นการอธิบายในเชิงโครงสร้างและการเปลี่ยนแปลง ซึ่งหากพิจารณาในรายปัจจัย 
ที่เป็นองค์ประกอบ พบว่า การเข้าถึงแหล่งเงินทุนเป็นปัจจัยที่สาหัสที่สุดที่วิสาหกิจขนาดย่อมต้องเผชิญ  
โดยธนาคารโลก (World Bank, 2017) และองค์การเพ่ือความร่วมมือและการพัฒนาทางเศรษฐกิจ 
(Organization for Economic Co-operation and Development: OECD) ต่างเห็นพ้องและส่งเสริมให้มี
การพัฒนานวัตกรรมทางการเงิน และตลาดการเงินเพ่ือ SME ส่วนปัจจัยอ่ืนที่ส าคัญรองลงมา ได้แก่ เทคโนโลยี 
องค์ความรู้ และปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ เนื่องจากปัจจัยรองลงมาที่กล่าวถึงนี้เป็นปัจจัยที่  SME ยังมีโอกาส
เข้าถึงและมีส่วนร่วมได ้

 
อนึ่งกระบวนการสร้างความร่วมมือเพ่ือให้ SME สามารถเข้าสู่ตลาดที่มีมูลค่าสูงขึ้นและเติบโตได้

สอดคล้องกับงานศึกษาของสถาบัน “McKinsey Global Institute” (MGI) ซึ่งได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับ 
การขาดช่วงของการพัฒนาของ SME ในภูมิภาคละตินอเมริกา (Latin America’s Missing Middle) โดย MGI 
ได้สรุป 2 ปัจจัยส าคัญที่ส่งผลให้เกิด Missing Middle ได้แก่ (1) วิสาหกิจขนาดย่อมไม่สามารถยกระดับ 
การผลิตของตนเองเพ่ือป้อนสินค้าและบริการให้กับธุรกิจขนาดใหญ่ได้  ในภูมิภาคละตินอเมริกามีจ านวน
วิสาหกิจน้อยรายที่สามารถยกระดับรายได้สูงกว่า 50 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ (เปรียบเทียบกับกลุ่มประเทศตลาดใหม่
ด้วยกัน) หรือกล่าวได้ว่า โครงสร้างวิสาหกิจของละตินอเมริกาเป็นรูปกราฟ “หัวโต หางยาว” ภูมิภาคแห่งนี้
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ต้องการความร่วมมือจากธุรกิจขนาดใหญ่ในการถ่ายทอดองค์ความรู้  เทคนิค และวิธีการในการสร้างคุณภาพ
และมาตรฐานการผลิตแก่วิสาหกิจขนาดย่อม (2) การขาดแคลนภาคธุรกิจที่สร้างผลิตภาพสูง แม้ว่าจ านวนแรงงาน 
การจ้างงานและรายได้ของประชากรในภูมิภาคละตินอเมริกาจะสูงขึ้น  แต่ด้วยงานที่สร้างผลผลิตต่ าส่งผลให้
รายได้ที่เพ่ิมข้ึนดังกล่าวกลับมาจ ากัดการยกระดับรายได้อย่างแท้จริงของภูมิภาคในรูปแบบของราคาสินค้าและ
บริการที่เพ่ิมสูงขึ้น  

 
จากงานศึกษาของ MGI สรุปได้ว่า การส่งเสริมให้วิสาหกิจขนาดย่อมเติบโตไปเป็นวิสาหกิจขนาดกลาง

ต้องได้รับความร่วมมือจากทุกฝ่าย ไม่เพียงแต่เข้าไปส่งเสริมผู้ประกอบการโดยตรง แต่ต้องสร้างความร่วมมือกับ
บริษัทขนาดใหญ่ ซึ่งเป็นตลาดรองรับสินค้าและบริการที่ SME ผลิต รวมถึงภาครัฐและภาคส่วนที่เกี่ยวข้องใน
การก าหนดนโยบายที่มีผลเชิงโครงสร้างให้เกิดการสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขันอย่างแท้จริง   
ไม่เพียงแต่เป็นการเพ่ิมรายได ้ลดรายจ่าย แล้วเกิดเป็นปัญหาที่จ ากัดระดับการเติบโตในภายหลัง 

 
ด้วยข้อค้นพบดังกล่าวสามารถยืนยันได้ว่า ความร่วมมือจากทุกภาคส่วนเพ่ือส่งเสริมให้ SME สามารถ

เข้าสู่ตลาดที่มีมูลค่าสูงขึ้น เป็นข้อปัจจัยหลักในการยกระดับจากวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
และลด Missing Middle โดยมีปัจจัยอ่ืนเป็นองค์ประกอบสนับสนุน ทั้งการเข้าถึงแหล่งเงินทุน เทคโนโลยี 
องค์ความรู้ และปัจจัยทางธุรกิจ 

 
2.3 ระดับขั้นการพัฒนา และปัจจัยที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
 

2.3.1 ระดับขั้นการพัฒนาของวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง  
แนวคิดเรื่องระดับขั้นการพัฒนาของวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางมี 2 แนวคิดที่ได้รับ 

การยอมรับ คือ แนวคิดของ Churchill and Lewis (1983) ที่ตีพิมพ์ในวารสาร Harvard Business Review 
ซึ่งยังคงได้รับการยอมรับอยู่ในปัจจุบัน กับแนวคิดของ McKinsey & Company (2020) ซึ่งวิเคราะห์จาก 
ข้อมูลหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับ SME ซึ่งสามารถสรุปเป็นระดับขั้นการพัฒนา หรือเส้นทางการเติบโตของ 
วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางได้ 4 ช่วง ได้แก่ 

1) ช่วงเริ่มต้นกิจการ (Start-up) เป็นกิจการที่เพ่ิงเริ่มต้น หรือ เข้าสู่ธุรกิจ ซึ่งโดยมากจะยังไม่คืนทุน 
หรือยังไม่อยู่ในช่วงที่ท าก าไร ส่วนใหญ่ใช้เวลาประมาณ 5 ปี ในการด าเนินกิจการให้อยู่รอด  

2) ช่วงตัดสินใจขยายกิจการ (Decision period) SME ช่วงนี้ เป็นช่วง “หัวเลี้ยวหัวต่อส าคัญ” 
กล่าวคือ Churchill และ Lewis (1983) ได้แบ่งการตัดสินใจของ SME ในช่วงนี้ออกเป็น 2  
การตัดสินใจส าคัญ คือ “ขยายกิจการ” หรือ “ไม่ขยายกิจการ” แล้วไปท ากิจการอ่ืนต่อ หรือ 
ขายกิจการ แนวโน้มการตัดสินใจนี้ “คาดว่ามีส่วนส าคัญต่อการก้าวไปสู่การเป็นวิสาหกิจขนาดกลาง
หรือ รักษา comfort zone และยังคงเป็นกิจการขนาดย่อมต่อไป” ซ่ึง “ยังไม่พบการศึกษาถึงทั้ง
โอกาสแนวโน้มที่ SME จะเลือกขยายกิจการหรือไม่ขยายกิจการ รวมถึงเหตุผลของการตัดสินใจ
ดังกล่าวในประเทศไทยแต่อย่างใด” 

3) ช่วงขยายกิจการ (Expansion period) เป็นช่วงที่ผู้ประกอบการตัดสินใจขยายกิจการ และ
สามารถขยายกิจการได้ 
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4) ช่วงรักษาระดับการเติบโต (Steady period) ธุรกิจขนาดใหญ่ที่ เติบโตมาระยะหนึ่งและ 
หยุดเติบโตแล้ว มีความต้องการการสนับสนุนในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และ
ป้องกันการล้มละลาย 

 

2.3.2 ปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
จากการศึกษาทบทวนวรรณกรรมปริทัศน์ที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจ  

โดยเฉพาะอย่างยิ่งปัจจัยที่ท าให้ SME เติบโตไปสู่ขนาดที่ใหญ่ขึ้นกว่าเดิม เช่น จากวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่
วิสาหกิจขนาดกลางนั้น มีปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลต่อการเติบโต ดังนี้ 
 

1) ด้านการตลาด  
ปัจจัยด้านการตลาดมีผลส าคัญอย่างยิ่งต่อการพัฒนาของ SME โดยเฉพาะในช่วงแรก จากงานของ 

Churchill and Lewis (1983) พบว่า การตลาด ซึ่งมีส่วนส าคัญต่อการรับประกันยอดขายขั้นต่ า ทั้งจาก 
การสั่งซื้อล่วงหน้า หรือจากตลาดที่เติบโตอย่างรวดเร็วนั้น เป็นปัจจัยส าคัญอันดับหนึ่งของการเติบโตของ SME 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งการก้าวจากวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง กล่าวคือ เมื่อมีตลาด ยอดขาย หรือ
ค าสั่งซื้อเพ่ิมขึ้นที่แน่นอน โดยเฉพาะเมื่อยอดขายสูงกว่าก าลังการผลิตในปัจจุบันแล้วนั้น  ผู้ประกอบการ
ย่อมจะตัดสินใจเพ่ิมก าลังการผลิตให้สอดคล้องกับยอดขายดังกล่าว เมื่อผู้ประกอบการตัดสินใจเพ่ิมยอดขาย 
จึงค่อยพิจารณาปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น การลงทุนและประสิทธิภาพของเครื่องจักรใหม่ การจ้างแรงงานเพ่ิม และ 
การเข้าถึงแหล่งทุน เป็นต้น จึงอาจสรุปได้ว่า “ยอดขายที่เพ่ิมขึ้นและแน่นอนส่งผลส าคัญต่อการตัดสินใจ 
ขยายกิจการ ซึ่งน าไปสู่การเติบโตของ SME” แนวคิดนี้ได้รับการยอมรับสูงในระดับโลก จึงมีการอ้างอิงถึง 
งานของ Churchill and Lewis (1983) ค่อนข้างมาก จะเห็นว่า โอกาสทางการตลาดเพ่ือขยายตัว ภายหลัง
จากที่กิจการประคองตัวได้และมีจุดเด่นของกิจการ จะมีโอกาสทางการตลาดของธุรกิจเข้ามา ไม่ว่าจาก 
การบอกต่อ การออกบูธหรือเข้าร่วมงานต่าง ๆ การท า Business matching และการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่าน
ช่องทางตลาดต่าง ๆ ทั้งตลาดภายในและส่งออกยังต่างประเทศ ซึ่งการขยายกิจการจากขนาดย่อมไปสู่ขนาดกลาง
ได้นั้นต้องมีโอกาสทางการตลาดที่ใหญ่พอ เช่น พบคู่ค้า/ลูกค้ารายใหญ่ที่สั่งซื้อในปริมาณ หรือสินค้าเป็น มาก  

และมีการท าสัญญากับผู้แทนจ าหน่ายรายใหญ่ เป็นต้นที่รู้จักในวงกว้างของตลาด   
 
2) ด้านการเงิน  
การเงินเป็นอีกปัจจัยที่ส าคัญต่อการเติบโตของผู้ประกอบการหลังจากความแน่นอนของยอดขายแล้ว 

กล่าวคือ เมื่อผู้ประกอบการมั่นใจว่าได้รับการตอบรับที่ดีจากตลาด ก็จะมีวิสัยทัศน์สู่การตัดสินใจขยายธุรกิจ 
เมื่อตัดสินใจขยายธุรกิจ ผู้ประกอบการก็จะต้องพิจารณาด้านปัจจัยทางการเงิน โดยปัจจัยทางการเงินนั้น
สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 รูปแบบส าคัญในปัจจุบัน คือ  

1) ระบบการเงินแบบดั้งเดิม ทั้งผ่านสถาบันการเงิน เช่น ธนาคาร และในรูปแบบอ่ืน ๆ แต่โดยหลัก คือ 
การกู้ยืมและจ่ายดอกเบี้ยคืนแก่สถาบันการเงิน โดยในรูปแบบนี้ พบปัญหาส าคัญ 2 ประการ คือ 
อัตราดอกเบี้ย และการเข้าถึง โดยด้านอัตราดอกเบี้ยนั้น Chilembo (2021) พบว่า SME จ านวน
มากไม่สามารถเติบโตได้เนื่องจากอัตราดอกเบี้ยสูงเกินไป ส่งผลให้ไม่คุ้มทุนในการขยายกิจการ 
ผู้ประกอบการจึงเลือกไม่กู้ยืมเพ่ือขยายกิจการ ส่วนด้านการเข้าถึงนั้น Chilembo (2021) พบว่า 
SME จ านวนมากไม่สามารถเข้าถึงแหล่งเงินกู้ได้ ด้วยเหตุผลส าคัญคือ การขาดหลักทรัพย์ค้ าประกัน 
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ดังนั้น เมื่อ SME เข้าไม่ถึงและ/หรือไม่สามารถแบกรับอัตราดอกเบี้ยที่สูงเกินไปได้ ผู้ประกอบการ
ก็ไม่สามารถขยายกิจการได้แม้ว่ามียอดขายที่เพ่ิมขึ้นแน่นอน  

2) ระบบการเงินแบบใหม่ เป็นระบบการเงินที่ขจัดปัญหาจากระบบการเงินแบบดั้งเดิมหลายประการ 
ทั้งด้านหลักทรัพย์ค้ าประกัน และอัตราดอกเบี้ย รวมถึงการก าจัดความเสี่ยงของ SME ในกรณี 
ที่ด าเนินธุรกิจล้มเหลวด้วย ระบบการเงินแบบใหม่นี้เป็นระบบการเงินที่ใช้ “การร่วมทุนแทน 
การให้กู้” SME จึงสามารถขจัดความกังวลทั้งด้านความเสี่ยงการท าธุรกิจ อัตราดอกเบี้ย และ
หลักทรัพย์ค้ าประกันไปได้ นอกจากนั้น SME ยังสามารถอาศัยความช านาญ หรือความได้เปรียบ
จากผู้ร่วมทุนเจ้าของเงินทุนได้ด้วย เช่น อาจสามารถเพ่ิมยอดขายจากเครือข่ายของผู้ให้ทุนได้ด้วย 
เป็นต้น  

 

3) ด้านเทคโนโลยี องค์ความรู้ และทรัพยากรมนุษย์  
เทคโนโลยี องค์ความรู้  และทรัพยากรมนุษย์เป็นอีกปัจจัยที่ส่งผลต่อการเติบโตของ SME อย่างมี

นัยส าคัญ กล่าวคือ เทคโนโลยีมีผลส าคัญอย่างยิ่งต่อการพัฒนาหลายด้าน ทั้งการเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต  
การเพ่ิมมูลค่าสินค้า การลดต้นทุน และการเพ่ิมยอดขาย จึงเป็นหัวใจส าคัญในการพัฒนา อุตสาหกรรมและ
เศรษฐกิจของประเทศต่าง ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งส าหรับประเทศไทยที่มีแนวนโยบายไทยแลนด์ 4.0 อย่างไรก็ตาม 
จากการศึกษาของ OECD (1997) พบว่า SME จ านวนมากไม่ทราบว่าตนเองจ าเป็นต้องพัฒนาเทคโนโลยีด้านใด 
จึงไม่สามารถใช้เทคโนโลยีในการพัฒนากิจการได้ ด้วยเหตุดังกล่าว ประเทศไอร์แลนด์และนอร์เวย์ จึงได้พัฒนา
แบบทดสอบวินิจฉัยการพัฒนาเทคโนโลยี (Technology Diagnostic) ส าหรับ SME ขึ้น เพ่ือใช้ในการวินิจฉัย
ว่า SME แต่ละรายนั้นจ าเป็นต้องพัฒนาเทคโนโลยีด้านใดบ้าง เพ่ือด าเนินการส่งเสริมพัฒนาต่อไปได้  

 
ส าหรับองค์ความรู้นั้น นอกจากเป็นปัจจัยส าคัญในการช่วยในการใช้เทคโนโลยีได้อย่างมีประสิทธิภาพแล้ว 

จากการศึกษาของ Jebna and Barahudin (2013) พบว่า องค์ความรู้ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ หรือเลือก
พัฒนากิจการผ่านเทคโนโลยีและปัจจัยอื่น ๆ โดยวิสาหกิจที่มีองค์ความรู้สะสมเพียงพอมีแนวโน้มในการตัดสินใจ
พัฒนาหรือขยายกิจการมากกว่าวิสาหกิจที่มีองค์ความรู้สะสมน้อย ดังนั้น ในหลายประเทศ เช่น ญี่ปุ่น จึงมี
นโยบายด้านการเป็นที่ปรึกษาให้กับเอกชนในการพัฒนาองค์ความรู้ของตนเองด้วย 
 

ส่วนการพัฒนาบุคลากรนั้น จากการศึกษาของ Thomas และคณะ (2016) พบว่า เป็นปัจจัยส าคัญ
ควบคู่ หรืออาจส าคัญกว่าระดับการพัฒนาเทคโนโลยีของวิสาหกิจเอง เนื่องจากบุคลากรมีหน้าที่เป็นผู้ใช้งาน
เทคโนโลยี โดยการศึกษานี้ พบว่า หลายกิจการที่ขาดบุคลากรนั้น แม้ว่าภาครัฐมีนโยบายหรือมาตรการช่วย
จัดหาเทคโนโลยีและเครื่องจักรให้ แต่กลับพบว่า กิจการเหล่านี้ไม่สามารถใช้งานได้ เนื่องจากขาดบุคลากรใน
การใช้งานเทคโนโลยีและเครื่องจักร จึงเป็นเหตุจ าเป็นให้ต้องมีการพัฒนาบุคลากรให้ตรงความต้องการและ
สอดคล้องกับเทคโนโลยีส าคัญของสถานประกอบการ โดยในสหราชอาณาจักรจึงมีมาตรการการจัดอบรม 
ที่หลักสูตรพัฒนามาจากความต้องการของ SME ที่เข้าร่วมโครงการเอง 

 

4) ด้านวิสัยทัศน์  
จากงานศึกษาต่าง ๆ พบว่า วิสัยทัศน์มีความส าคัญอย่างมากต่อการขยายตัวของ SME เช่น งานของ 

Churchill and Lewis (1983) ที่ผู้ประกอบการจ านวนมากเลือกไม่ขยายกิจการทั้งที่มีแนวโน้มธุรกิจดี  
ตลาดขยายตัว และมีความพร้อมทั้งด้านการเงิน เทคโนโลยี  องค์ความรู้ ในการขยายตัว โดยบางรายเลือก
จัดตั้งธุรกิจอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมแทน หรือบางรายเลือกไม่ขยายกิจการและพอใจกับสถานการณ์ธุรกิจของตนเอง 
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ในปัจจุบันแทน โดย Hanks และคณะ (1993) ได้ศึกษาขยายผลต่อจากงานของ Churchill and Lewis (1983) 
พบว่า “วิสาหกิจที่มีการเติบโตช้า (อายุเกิน 10 ปี แต่มียอดขายและการจ้างงาน น้อยกว่า 10 คน) มีแนวโน้มสูง
ในการตัดสินใจไม่ขยายกิจการ” (โดยคาดว่า เป็นผลจากการที่ตลาดอิ่มตัว)  

 

5) ปัจจัยอ่ืน ๆ 
ปัจจัยอ่ืน ๆ ที่ส่งผลต่อการขยายตัวหรือไม่ขยายตัวของ SME เช่น การเข้าแข่งขันในธุรกิจ  

การจัดการความเสี่ยง และการหาช่องทางการลงทุนในต่างประเทศ เป็นต้น โดยด้านการเข้ามาแข่งขันของ
วิสาหกิจขนาดใหญ่นั้น จากการศึกษาของ Stewart (2021) พบว่า ในหลายอุตสาหกรรม โดยเฉพาะ
อุตสาหกรรมใหม่นั้น วิสาหกิจขนาดใหญ่มีแนวโน้มเลือกไม่เป็นผู้เล่นรายแรก (First Mover) แต่ปล่อยให้
วิสาหกิจขนาดย่อมและขนาดกลาง หรือวิสาหกิจเริ่มต้น (Startup) บุกเบิกตลาดก่อน จนเมื่อเห็นว่าตลาดหรือ
อุตสาหกรรมใหม่นี้มีแนวโน้มที่ดี จึงค่อยเข้าแข่งขันในตลาด ซึ่งด้วยขนาดธุรกิจ เงินทุน องค์ความรู้ เครือข่าย 
ฯลฯ รวมถึงความสามารถในการบิดเบือนตลาด เช่น นโยบาย“ลด แลก แจก แถม” ยอมขาดทุนในระยะแรก
เพ่ือก าจัดคู่แข่ง จะท าให้วิสาหกิจขนาดใหญ่สามารถแย่งส่วนแบ่งตลาดจากวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ที่เริ่มธุรกิจก่อนได้ไม่ยาก จึงเป็นเหตุให้ SME หลายราย ไม่สามารถขยายกิจการได้ แล้วยังต้องปิดกิจการลงอีกด้วย 

 
ด้านการบริหารจัดการความเสี่ยงนั้น Welsh and White (1981) พบว่า วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

ส่วนใหญ่ไม่มีแผนรองรับความเสี่ยง และมีความสามารถในการต้านทานความเสี่ยงต่าง  ๆ ต่ ามาก ดังนั้น  
ในหลายครั้งที่เกิดวิกฤติเศรษฐกิจ ทั้งระดับรุนแรง และไม่รุนแรง วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
จ านวนมากไม่สามารถด ารงธุรกิจอยู่ได้ หลายรายจึงไม่สามารถขยายกิจการจากขนาดย่อมไปสู่ขนาดกลาง 
ไดเ้นื่องจากประสบปัญหาต่าง ๆ เข้าเสียก่อน  

 
ปัจจัยส าคัญอย่างสุดท้าย คือ การแสวงหาช่องทางท าธุรกิจอ่ืน ๆ นอกประเทศ กล่าวคือ เมื่อ SME 

ประสบปัญหาในประเทศหลากหลายด้าน ทั้งด้านการหดตัวของตลาด ทรัพยากรในประเทศที่ขาดแคลน 
การแข่งขันกับบวิสาหกิจขนาดใหญ่ ฯลฯ หลายประเทศจึงมุ่งไปที่การส่งเสริมให้ SME ออกไปลงทุน/ด าเนิน
ธุรกิจในต่างประเทศแทน เช่น สหรัฐอเมริกา สหภาพยุโรป จีน และญี่ปุ่น ต่างก็มีนโยบายส่งเสริม 
ให้ผู้ประกอบการ และ SME ไปลงทุนหรือด าเนินธุรกิจในต่างประเทศ ซึ่งหลายกิจการสามารถเติบโตเป็น 
วิสาหกิจขนาดใหญ่ในต่างประเทศได้  ทั้งที่ธุรกิจเริ่มต้นในประเทศเป็นเพียงวิสาหกิจขนาดย่อมเท่านั้น  
ซึ่งการส่งเสริมการลงทุนในต่างประเทศนั้น หลายประเทศมีนโยบายที่แตกต่างหลากหลาย ทั้งเงินกู้ดอกเบี้ยต่ า 
การค้ าประกันเงินกู้ การช่วยเหลือค่าท าวิจัยและ Feasibility study การลงทุนของรัฐวิสาหกิจในต่างประเทศ
และจ้าง SME ในประเทศเป็น Sub-contractor เป็นต้น ซึ่งเห็นได้ว่า ไม่พบนโยบายเหล่านี้ในประเทศไทย 
 

โดยสรุป เห็นได้ว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการขยายตัวของธุรกิจประกอบไปด้วย 5 ปัจจัยหลัก ได้แก่  
(1) การตลาด ทั้งในและต่างประเทศ (2) การเงิน ทั้งในรูปแบบดั้งเดิมและสมัยใหม่ (3) เทคโนโลยีองค์ความรู้
และบุคลากร (4) วิสัยทัศน์ของผู้ประกอบการ โดยเฉพาะวิสัยทัศน์ต่อการขยายตัวทางธุรกิจ และ (5) ด้านอ่ืน ๆ 
เช่น แผนรองรับความเสี่ยง การพร้อมแข่งกับผู้ประกอบการรายใหญ่ที่เข้ามาในตลาด และแผนส ารอง เช่น 
การออกไปลงทุนยังต่างประเทศ เป็นต้น 
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ตารางท่ี 2.2  สรุปปัจจัยที่มีผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจ 
Main  

Factors 
Sub Factors Effects on SME Examples of Policies Toward 

การตลาด ในประเทศ ยอดขายที่เพิม่ขึ้นและแนน่อนส่งผลส าคัญตอ่การตัดสนิใจขยายกิจการ (Churchill and Lewis, 1983) เพิ่มงบประมาณจัดซ้ือจัดจ้างโดยรฐั ก าหนดเงื่อนไขเฉพาะ SME (UK) 
ต่างประเทศ ตลาดในประเทศมีจ ากัดการขยายตลาดต่างประเทศสามารถเพิม่ยอดขายได้มาก (Malik and Chudary, 2009) ร่วมมอืกับพันธมติรในต่างประเทศ (Pakistan Garments) 

การเงิน Traditional: อัตราดอกเบ้ีย การเงินมีผลในยามทีธุ่รกิจ “พร้อม” ขยายกิจการ แต่ดอกเบ้ียต้องไม่สูงเกินไป (Chilembo, 2021) SME Soft Loan 
Traditional: การเข้าถึงแหล่ง
เงินทุน และหลกัทรัพย์ค้ าประกนั 

SME ติดปัญหาการเข้าถึง และการหาหลกัทรัพย์ค้ าประกัน (Chilembo, 2021) รัฐค้ าประกนั หรอื เว้นหลกัทรัพย์ค้ าประกนั (เฉพาะมูลหนี้ต่ า) 

Modern เช่น Crowd Funding / Angel Fund / Venture Capital - VC (Njanike, 2019)  สร้าง/ส่งเสริมตลาด Modern Financing 
 ภาครัฐร่วมลงทุนกับผู้ประกอบการในรูปแบบ VC (Finland)  

เทคโนโลยี  
และองค์
ความรู ้

Technological diagnostic 
and roadmap 

SME จ านวนมากไมท่ราบตั้งแต่ต้นว่าควรพฒันาเทคโนโลยีใด จึงไมอ่าจใช้เทคโนโลยีในการพัฒนาได้ (OECD, 1997) 
การมเีครอืข่ายส่งผลตอ่การตัดสนิใจเปิดรับเทคโนโลยีใหม่ (พว่งรอด และคณะ, 2017) 

 Diagnostic tools (Ireland and Norway) 
 Roadmap Strategies (Austria) 
 Technology Networking (Germany) 

องค์ความรู ้ ประสบการณ์และองค์ความรู้มผีลต่อแนวคดิในการเติบโต (Jebna and Barahudin, 2013) Consultancy and Network (Japan) 
การพัฒนาบุคลากร ได้เทคโนโลยีใหม่ก็ไม่สามารถใช้งานได้ถ้าขาดบุคลากรที่เข้าใจเทคโนโลยีใหม่ (Thomas et.al , 2016) หลักสูตรอบรมที่คิดขึน้จากทัง้หน่วยงานที่ปรึกษา และภาคเอกชน (UK) 

วิสัยทัศน ์ วิสัยทัศน์ตอ่การเติบโต 
ของกิจการ 

หลายกิจการเลอืกไมข่ยายกิจการ เนือ่งจากพอเพียงแล้ว หรือเลือกท าธุรกิจใหมเ่พิ่ม (Churchill and Lewis, 1983) 
ธุรกจิทีเ่ลือกไม่ขยายกิจการมกัเป็นธุรกิจที่โตช้า คือ อายุเกนิ 10 ปี แต่มียอดขาย และการจา้งงานต่ า (น้อยกว่า 10 คน) 
(Hanks et.al., 1993) 

 เน้นสง่เสรมิเพือ่ก้าวกระโดดส าหรับธรุกจิทีต่้องการขยาย หรอื ธรุกิจโตเร็ว 
 ให้เงินอุดหนุน (grant) 
 จ ากัดสทิธิพเิศษหรือสทิธิประโยชน์ส าหรับธรุกิจที่ไม่ยอมขยายกิจการ 

วิสัยทัศน์ตอ่การเปลี่ยนแปลง ความพร้อมรับการเรียนรู้ การยอมรับและบริหารความเสี่ยง และการมีเครือข่าย ส่งผลต่อการตัดสินใจเปิดรับเทคโนโลยีใหม่ 
(พ่วงรอด และคณะ, 2017) 

Technology Networking (Germany) 

อื่น ๆ คู่แข่ง (บริษัทใหญ่) บริษัทขนาดเลก็ทีเ่ติบโตจาก “ธุรกิจใหม่” ถูกรายใหญท่ี่มีศกัยภาพสูงกว่ามากเข้ามาแข่งขัน รวมถึงการบิดเบือน 
การแข่งขนัในตลาด (Stewart, 2021) 

การบังคับใช้กฎหมายการแข่งขนัทางการค้า (US หรือ EU model) 

การจดัการความเสี่ยงอืน่ ๆ บริษัทขนาดเลก็ไม่มแีผนหรอืความสามารถ “ต้านทาน” การเปลี่ยนแปลงของตลาด รวมถึงความเสี่ยงอืน่ ๆ ได้  
(Welsh and White, 1981) 

รัฐอุดหนนุค่าใช้จ่าย Feasibility Study และเบ้ียประกนัความเสี่ยงทางธรุกิจ 
(Japan) 

การลงทุนในตลาดใหม ่ สร้างความได้เปรียบด้าน ตลาด ต้นทุน แรงงาน วัตถุดิบ กฎระเบียบ มาตรการส่งเสริม GSP และเทคโนโลยี  รัฐน า เชน่ ให้กู้ลงทนุโครงการขนาดใหญ่ (Mega project) (จีน)  
 มาตรการครบวงจร เชน่ องค์ความรู้  soft loan  ประกัน  FTA (Japan)  

ที่มา: รวบรวมโดย มลูนิธิ สวค. (2565)  
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2.4 สภาพแวดล้อม และการส่งเสริมของภาครัฐ  
 

สภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจ ประกอบด้วย 6 ด้าน ได้แก่ (1) ด้านการเงิน 
(2) ด้านการตลาด (3) ด้านการผลิตสินค้าและบริการ (4) ด้านกฎระเบียบและสถาบัน (5) ด้านภาษีและ 
การส่งเสริม และ (6) ด้านอ่ืน โดยแต่ละด้านมีรายละเอียดภาพรวมสภาพแวดล้อมและมาตรการการส่งเสริม
ของภาครัฐ ดังนี้ 
 

2.4.1 ด้านการเงิน 
สภาพแวดล้อมด้านแหล่งเงินทุนส าหรับการเติบโตของ SME สามารถพิจารณาได้หลายมิติ เช่น  

(1) ระดับความเสี่ยงและผลตอบตอบแทนของเจ้าของเงินทุน ซึ่งสะท้อนต้นทุนทางการเงินของ SME และ  
(2) รูปแบบการจัดหาเงินทุนในระดับไม่เป็นทางการ และระดับเป็นทางการท่ีมีความซับซ้อนยิ่งขึ้น  

 
ภาพที่ 2.2  รูปแบบการจัดหาเงินทุนของ SME 

 
ที่มา: UNESCAP (2012) 

 
จากภาพเห็นไดว้่า วิสาหกิจเริ่มต้นหรือรายย่อย ส่วนใหญ่อาศัยเงินทุนในการด าเนินธุรกิจในรูปแบบที่

ไม่เป็นทางการ เช่น เงินทุนส่วนตัวของเจ้าของ เงินกู้ยืมจากญาติและเพ่ือน หรือเงินกู้ยืมจากบุคคลอ่ืน และ
เครดิตทางการค้า เป็นต้น ขณะที่เมื่อธุรกิจขยายตัว รูปแบบของเงินทุนอยู่ในรูปแบบที่เป็นทางการมากข้ึน เช่น 
แหล่งเงินทุนจากภายในธุรกิจ ประกอบด้วยก าไรสะสม เงินสด รวมถึงเงินได้จากการขายสินทรัพย์ เป็นต้น 
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ทั้งนี้ สภาพแวดล้อมทางการเงิน ทั้งสถาบันการเงิน เจ้าของแหล่งเงินทุน ผลิตภัณฑ์และนวัตกรรม 
ทางการเงิน รวมถึงแนวโน้มในการจัดหาแหล่งเงินทุนสมัยใหม่ และความสะดวกในการเข้าถึงแหล่งเงินทุน
ประเภทต่าง ๆ ล้วนมีผลต่อการขยายตัวของธุรกิจทั้งสิ้น โดยในประเทศไทย เริ่มมีแหล่งเงินทุนสมัยใหม่
หลากหลายรูปแบบเพ่ิมมากขึ้น เปิดโอกาสให้ผู้ประกอบการมีทางเลือกใหม่ในการจัดหาแหล่งเงินทุนมากขึ้น  
อย่างไรก็ดี ผู้ประกอบการ SME ส่วนใหญ่ยังใช้แหล่งเงินทุนรูปแบบเดิมเป็นหลัก เนื่องจาก SME ส่วนใหญ่ 
ยังขาดความพร้อมและศักยภาพในการเข้าถึงแหล่งเงินทุนสมัยใหม่ นอกจากนี้ แหล่งเงินทุนแบบเป็นทางการ
บางประเภทมีเงื่อนไขที่ไม่สอดรับกับลักษณะธุรกิจหรือความต้องการของ SME เป็นผลให้ SME ไทยเข้าถึง
แหล่งเงินทุนสมัยใหม่และแหล่งเงินทุนที่เป็นทางการได้น้อย 
 

มาตรการส่งเสริมด้านการเงินของภาครัฐ 
มาตรการส่งเสริมด้านการเงินถือเป็นมาตรการหลักที่ภาครัฐไทยใช้ในการส่งเสริมการขยายตัวของ 

SME โดยมาตรการส่งเสริมด้านการเงินแก่ SME ได้แก่ การให้สินเชื่อ SME  การค้ าประกันสินเชื่อ SME และ
กองทุนต่าง ๆ เป็นต้น ทั้งนี้ สัดส่วนจ านวนมาตรการและมูลค่างบประมาณการให้ความช่วยเหลือทางการเงิน
แก่ SME มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นมากในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจจากเศรษฐกิจโลกชะลอตัว การเกิดโรคระบาด และการเกิด
ภัยธรรมชาติภายในประเทศ ซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกับต่างประเทศ 

 
อย่างไรก็ดี มาตรการส่งเสริมทางการเงินแก่ SME ของประเทศไทยยังเป็นการให้ความช่วยเหลือ 

ในรูปแบบดั้งเดิม ได้แก่ สินเชื่อ และการค้ าประกันสินเชื่อ ขณะที่ในต่างประเทศเริ่มมีการสนับสนุนทางการเงิน
แก่ SME ในรูปแบบการเงินสมัยใหม่ เช่น การลงทุนโดยให้เงินทุนแก่ SME แลกกับการได้เข้ามาถือหุ้นเป็น
เจ้าของธุรกิจนั้น ๆ (Equity financing)  เป็นต้น 

 

 
ที่มา: UNESCAP (2012)   

Box: 4.1 Equity financing for SME ของสาธารณรัฐประชาชนจีน 
 

การลงทุนโดยให้เงินทุนแก่ SME แลกกับการได้เข้ามาถือหุ้นเป็นเจ้าของธุรกิจนั้น ๆ ของสาธารณรัฐประชาชนจีน  
มีกลุ่มเป้าหมาย SME จ านวน 2 กลุ่มหลัก ได้แก่  

1) SME ที่ประกอบกิจการในสาขาการผลิต/บริการดั้งเดิม เช่น อาหารแปรรูป การค้าปลีก และการบริการลูกค้า 
เนื่องจากเป็นกลุ่ม SME ที่มีความส าคัญในการสร้างการจ้างงานในประเทศจ านวนมาก ประกอบกับเป็นสาขา
การผลิตหรือบริการที่ไม่ดึงดูดความสนใจของนักลงทุนทั่วไปเท่าใดนัก เนื่องจากมีผลตอบแทนจากการลงทุนต่ า  

2) SME ที่ประกอบกิจการโดยใช้เทคโนโลยีร่วมด าเนินกิจการ ตามนโยบายภาครัฐในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจด้วย
เทคโนโลยี 
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2.4.2 ด้านการตลาด 
การออกแบบสภาพแวดล้อมที่เหมาะสมกับขนาดธุรกิจ และคุณลักษณะของ SME มีความส าคัญอย่างยิ่ง 

เนื่องจากขนาดธุรกิจ อายุกิจการ หรือปัจจัยอ่ืน ๆ มีผลต่อการรับรู้แบรนด์ของผู้บริโภคที่ต่างกัน และส่งผลต่อ
การวางแผนกลยุทธ์ การสร้างสภาพแวดล้อมที่เหมาะสมจ าเป็นต้องศึกษาลักษณะของวิสาหกิจภายใน
สภาพแวดล้อมให้เข้าใจ ทั้งนี้ รูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาดสามารถจัดกลุ่มได้ประมาณ 3 กลุ่มกลยุทธ์ 
(Jaymie A. Scotto Cutaia, 2021) ได้แก่  

(1) กลยุทธ์เชิงรับ เป็นการสื่อสารผ่านช่องทางของตัวเอง โดย SME มีการสื่อสารข้อมูลผ่านช่องทาง 
ที่ตัวเองเป็นเจ้าของ ทั้งในรูปแบบกายภาพ และในรูปแบบดิจิทัล ซึ่งวิธีการดังกล่าวเหมาะกับ  
SME ที่ด าเนินมาระยะหนึ่ง ธุรกิจเป็นที่รับรู้และค่อนข้างมีชื่อเสียงแล้ว 

(2) กลยุทธ์เชิงรุก ด้วยการสื่อสารผ่านการเข้าร่วมกิจกรรมที่ภาคส่วนที่เกี่ยวข้องต่าง  ๆ จัดขึ้น  
ทั้งภาครัฐ เอกชน ภาควิชาการ และองค์กรไม่แสวงหาก าไร โดยการเข้าร่วมเป็นส่วนหนึ่ง  
ในกิจกรรมไม่ว่าทางใดทางหนึ่งจะช่วยให้ SME สามารถสร้างจุดสนใจและสื่อสารผลิตภัณฑ์สินค้า
และบริการของตนเองออกไปได ้

(3) กลยุทธ์แบบกึ่ง โดยเป็นรูปแบบผสมผสานซึ่งต้องการตัวกลางเข้ามาช่วยให้ SME สามารถแทรก
ซึมเข้าสู่ตลาดได้ โดยลักษณะดังกล่าวเกิดขึ้นกับสินค้าและบริการที่มี เจ้าตลาดมาก่อน  
รวมถึงมีธุรกิจตัวกลางที่เป็นตัวแทนขายคอยดูแลสภาพตลาด การช่วยให้ SME เข้าถึงตัวแทน 
และสร้างความร่วมมือระหว่างกันจึงมีความส าคัญ หากตัวแทนสามารถด าเนินการช่วยเหลือได้ดี
จะท าให้ SME สามารถกลับไปด าเนินการตามกลยุทธ์ในรูปแบบที่ 1 ได้้  

 
ส าหรับช่องทางการตลาดและการสื่อสารส าหรับ SME มีหลากหลายรูปแบบมาก การออกแบบ

สภาพแวดล้อมต้องมีความเข้าใจใน SME ว่า SME มีแนวโน้มด าเนินกลยุทธ์ด้านการตลาดในรูปแบบใด 
ตามหัวข้อที่ได้กล่าวไว้ข้างต้น ทั้งนี้  ช่องทางการตลาดสามารถจ าแนกได้ 9 รูปแบบ1 โดยมีรายละเอียด 
ในแต่ละช่องทางการตลาด ได้แก่ การขายโดยตรง (Direct selling) การขายด้วยแค็ตตาล็อก (Catalog 
direct) การท าตลาดบนเครือข่าย (Network marketing) การขายแบบเพ่ิมมูลค่า (Value-added resale) 
การตลาดดิจิทัลการตลาดผ่านกิจกรรม (Events) การตลาดผ่านเครื่องมือสืบค้น (SEO Marketing) การตลาด
ทางอีเมล์ (Email marketing) และการตลาดทางอ้อม (Indirect Marketing) 

 
มาตรการส่งเสริมด้านการตลาดของภาครัฐ 
ในอนาคต มาตรการส่งเสริมด้านการตลาดของภาครัฐในกลุ่มประเทศเอเชียแปซิฟิกมีแนวโน้มมุ่งเน้น

การตลาดออนไลน์ เนื่องจากเป็นการท าธุรกิจที่มีต้นทุนต่ ากว่าการท าธุรกิจแบบดั้งเดิม  ซึ่งจ าเป็นต้องมี 
การพัฒนาความพร้อมของผู้ประกอบการจึงจะด าเนินการในลักษณะดังกล่าวได้ (UNESCAP, 2012) ทั้งนี้  
จากข้อมูลของส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ซึ่งเป็นหน่วยงานที่มีหน้าที่ดูแลรับผิดชอบโดยตรง 
ด้านการส่งเสริมการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) ได้ศึกษามาตรการส่งเสริม e-Commerce  
ในประเทศสิงคโปร์ อินโดนีเซีย จีน แคนาดา และกลุ่มประเทศ OECD ซึ่งผลการศึกษามีความเกี่ยวเนื่องกับ
สภาพแวดล้อมการท าธุรกิจในด้านอ่ืน ๆ โดยพบว่า ส่วนใหญ่แล้ว การส่งเสริมนั้นครอบคลุมเกือบทุกด้าน
คล้ายๆ กัน ยกเว้นประเทศจีนที่เน้นการอุดหนุนเงินทุนและปล่อยให้วิสาหกิจท าการตลาดด้วยตนเอง ขณะที่

                                                                 
1 อ้างอิง https://www.indeed.com/career-advice/career-development/types-of-marketing-channels 
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ประเทศแคนาดาส่งเสริมการสร้างทักษะความรู้และการคุ้มครองทรัพย์สินทางปัญญา ส่วนกลุ่มประเทศ OECD 
เน้นการบูรณาการของทุกภาคส่วน (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2564)   

 
ตารางท่ี 2.3  ตารางสรุปแนวทางการส่งเสริม e-Commerce ในต่างประเทศ 

มาตรการส่งเสริม e-Commerce 
ประเทศ 

สิงคโปร์ อินโดนีเซีย จีน แคนาดา OECD 
ด้านการเสรมิสร้างทักษะและความรู ้      
ด้านการอุดหนุนค่าใช้จ่าย      
ด้านการรวบรวมข้อมูลทางการตลาด การศึกษา 
และการวิจัยในตลาดต่างประเทศ 

     

ด้านภาษ ี      
ด้านทรัพย์สินทางปญัญา      
ด้านกฎหมายและนโยบายทางการค้า      
ด้านโลจิสติกส์และจุดบริการคลังสนิค้า      
ด้านการสร้างความไว้วางใจ      
ด้านการคุ้มครองข้อมูล การป้องกันความเสี่ยง 
และการรักษาความมั่นคงปลอดภัย 

     

ด้านการบรูณาการการท างาน      
ที่มา: ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2564) 

 
2.4.3 ด้านการผลิตสินค้าและบริการ 
SME ไม่เพียงต้องการการสนับสนุนด้านการเงินและการตลาดเท่านั้น แต่ยังต้องการสภาพแวดล้อมที่ดี

ที่ช่วยส่งเสริมให้การพัฒนาสินค้าและผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและมาตรฐานที่ดียิ่งขึ้น โดยองค์ประกอบต่าง  ๆ  
ในสภาพแวดล้อม ทั้งภาครัฐ สมาคม และภาควิชาการ จะเป็นกลไกส าคัญที่ช่วยให้ SME สามารถพัฒนาปัจจัย
การผลิตได้ อาทิ เครื่องจักร แรงงาน และเทคโนโลยี เป็นต้น ทั้งนี้ ไม่มีรูปแบบตายตัวว่า องค์ประกอบใดส าคัญ
มากกว่าองค์ประกอบใด ขึ้นอยู่กับการวิเคราะห์สาขาธุรกิจ และการวิเคราะห์รายปัจจัย แต่หลักส าคัญหนึ่ง
เกี่ยวกับการออกแบบสภาพแวดล้อมให้เหมาะกับการผลิตสินค้าและบริการ คือ ความสะดวกของ SME ในการเข้า
มาเป็นส่วนหนึ่งของสภาพแวดล้อม และสภาพแวดล้อมดังกล่าวตอบโจทย์ความต้องการของ SME 
 

มาตรการส่งเสริมด้านการผลิตสินค้าและบริการของภาครัฐ 
ส าหรับการสร้างสภาพแวดล้อมด้านการผลิตสินค้าและบริการส าหรับ SME จากอดีตที่ผ่านมา พบว่า 

เมื่อภาครัฐต้องการส่งเสริม SME มักจะเกิดขึ้นในรูปแบบการส่งเสริมในฝั่งของอุปทาน โดยไม่ได้รับทราบถึง
ความต้องการที่แท้จริงจากฝั่งอุปสงค์ หรือ SME ซึ่งแนวคิดหนึ่งที่ UNESCAP ได้ท าการวิเคราะห์ไว้เพ่ือช่วย
แก้ไขปัญหาดังกล่าว คือ การมีหน่วยพัฒนาธุรกิจ (Business Development Services: BDS) เป็นตัวกลาง 
ในการเชื่อมทั้งสองฝั่งให้การส่งเสริม SME มีความแม่นย ามากข้ึน  
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ภาพที่ 2.3  แนวทางการพัฒนาคุณภาพสินค้าและบริการของ SME 

 
ที่มา: UNESCAP (2012) 

 
ทั้งนี้ BDS สามารถจ าแนกได้ทั้ง BDS ในแบบเดิมที่ภาครัฐด าเนินการเอง และในรูปแบบที่ SME  

มีส่วนร่วม โดยในรูปแบบเดิมที่รัฐด าเนินการเองควรเป็นการสนับสนุนระยะสั้นในกลุ่ม SME ที่ยังอ่อนแอ  
แต่ส าหรับรูปแบบที่เกิดจากการมีส่วนร่วมของ SME ต้องใช้กับการสร้างสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่ SME  
เริ่มมีก าลังหรือความพร้อมในระดับหนึ่ง 
 

ตารางท่ี 2.4  ความแตกต่างของการส่งเสริมแบบเดิม และแบบที่ SME มีส่วนร่วม 
ประเด็น การส่งเสริมแบบเดิมที่ภาครัฐด าเนินการเอง การส่งเสริมในรูปแบบที่ SME มีส่วนร่วม 

การบริหารจัดการ ภาครัฐบริหาร ภาคเอกชนบริหาร โดยมีภาครัฐอ านวยความสะดวก 
เป้าหมาย สนับสนุนจากฝั่งอุปทาน ให้ความส าคญักับฝั่งอุปสงค ์
ทรัพยากร เงินอุดหนุน หรือทุนให้เปลา่ เรียกเก็บคา่ใช้จ่ายจากผู้ใช้บริการ 
ความยั่งยืน ไม่ยั่งยืนในระยะยาว  มีความยั่งยืนในระยะยาว  
ประสิทธิผล ขึ้นอยู่กับนโยบาย และหน่วยงานที่ท าหน้าท่ี

ส่งเสริมมีความเป็น Monopoly 
สามารถออกแบโครงการทีส่ามารถเสรมิสร้าง 
ความแข็งแรงของ SME ได้ 

ความสามารถใน 
การจ่ายเงินของ SME 

SME ไม่ต้องจ่ายเงิน แต่ไม่ควรใช้ในระยะยาว SME ในประเทศก าลังพัฒนาอาจยังไม่มีความสามารถ
ในการจ่ายเงิน 

ที่มา: UNESCAP (2012) 
 

2.4.4 ด้านกฎระเบียบและสถาบัน 
จากมิติต่าง ๆ ข้างต้น ภาครัฐมีความส าคัญในการวางกลไก ออกกฎระเบียบและจัดตั้งสถาบัน

สนับสนุนการเติบโตของ SME ซึ่งระดับของการออกแบบนโยบายแบ่งออกได้เป็น 6 ระดับ จากภาพกว้างสู่
ประเด็นที่เฉพาะเจาะจงมากขึ้น (UNESCAP, 2012) ดังนี้ 

- นโยบายการพัฒนา SME ที่ครอบคลุม สามารถระบุปัญหาและความต้องการของ SME ได้  
ซึ่งการออกแบบนโยบายควรมีกลไกในการรับทราบเรื่องดังกล่าว เพ่ือน ามาพัฒนาแนวนโยบาย
ต่อไป 
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- นโยบายการพัฒนา SME ควรครอบคลุมประเด็น โดยมีความส าคัญแตกต่างกันไป ตั้งแต่ 
การพัฒนาความเป็นผู้ประกอบการโดยทั่วไป ผู้ประกอบการสตรี ผู้ประกอบการในพ้ืนที่ชนบท 
เพ่ิมขีดความสามารถทางการแข่งขัน สร้างโครงสร้างพ้ืนที่ฐานที่จ าเป็น แหล่งทุน เทคโนโลยี  
การเชื่อมโยงกับห่วงโซ่การผลิตสากล โดยอาศัยหน่วยงานกลางในการประสานเรื่องดังกล่าว 

- ออกแบบนโยบายที่เสริมสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขัน โดยเฉพาะการสร้างคลัสเตอร์  
ที่ก่อให้เกิดการกระจายองค์ความรู้ภายในกลุ่ม 

- นโยบายส่งเสริมให้พ้ืนที่ชนบทมีสามารถแปรรูปสินค้าได้มากขึ้น โดยเฉพาะสินค้าเกษตร 
ที่เป็นสินค้าหลัก 

- ส่งเสริมนโยบายที่สร้างการมีส่วนร่วมระหว่างภาครัฐ และ SME เพ่ือให้ SME มีความเข้มแข็ง 
และสามารถแข่งขันในตลาดภูมิภาคและตลาดสากลได้ 

- SME ควรได้รับการพัฒนาให้สามารถแข่งขันในตลาดต่างประเทศได้ โดยเฉพาะ SME ในประเทศ 
ที่ยังไม่พัฒนา เนื่องจาก SME เป็นกลไกส าคัญในการยกระดับรายได้ และเสริมสร้างความเท่าเทียม
กับประเทศอ่ืน 

 
มาตรการส่งเสริมด้านกฎระเบียบและสถาบันของภาครัฐ 
มาตรการส่งเสริมด้านกฎระเบียบของภาครัฐ แม้ว่าควรเป็นการส่งเสริมให้ SME เติบโตขึ้น แต่ก็ไม่ควร

เป็นการกีดกันหรือแทรกแซงกลไกการแข่งขันของธุรกิจ ทั้งนี้ การเข้าสู่ตลาดของ SME บางรายอาจถูกกีดกัน
โดยไม่ได้ตั้งใจจากนโยบาย และกฎระเบียบภาครัฐที่เกี่ยวข้องต่าง ๆ อาทิ การขอใบอนุญาต และการเข้าถึง 
แหล่งวัตถุดิบ เป็นต้น  

 
การออกแบบกฎระเบียบและข้อจ ากัดทางการค้าอย่างรัดกุมจะช่วยให้ SME ในพ้ืนที่ที่ต้องการส่งเสริม

สามารถเติบโตขึ้นได้ เนื่องจากความเสียเปรียบจากขนาดของธุรกิจส่งผลให้ SME ไม่สามารถแข่งขันด้านราคา
โดยตรงกับวิสาหกิจขนาดใหญ่ได้ อย่างไรก็ตาม SME มีความได้เปรียบเรื่องการเข้าถึงผู้บริโภค ซึ่งช่วยให้ SME  
มีข้อได้เปรียบด้านความเข้าใจ และสามารถเข้าถึงและดูแลผู้บริโภคได้ดีกว่า  
 

2.4.5 ด้านภาษี และการส่งเสริม 
การจดทะเบียนเข้าสู่ระบบภาษีจะท าให้ SME เป็นหน่วยธุรกิจที่ประกอบกิจการอย่างเป็นทางการ  

มีโอกาสในการเข้าถึงแหล่งเงินทุนและลูกค้ามากขึ้น ซึ่งทั้งแหล่งเงินทุนและจ านวนลูกค้าล้วนเป็นปัจจัยส าคัญ
ต่อการเติบโตของ SME อย่างไรก็ดี ต้นทุนในการจัดการภาษีถือเป็นภาระของธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับ
วิสาหกิจรายย่อยและขนาดย่อม ได้แก่ (1) ต้นทุนทางการเงิน อาทิ ค่าจ้างนักบัญชี หรือผู้เชี่ยวชาญใน 
การจัดท าเอกสารทางภาษี ค่าลิขสิทธิ์ซอฟต์แวร์ระบบการเงินและภาษี และค่าด าเนินการอ่ืน ๆ ทั้งการติดต่อ
ทางโทรศัพท์ ค่าส่งไปรษณีย์ เป็นต้น (2) ต้นทุนทางเวลา อาทิ เวลาที่ใช้ในการศึกษาระบบภาษี เงื่อนไข 
การลดหย่อน และเวลาเตรียมเอกสารส่งผู้สอบบัญชี เป็นต้น และ (3) ต้นทุนทางสุขภาพ อาทิ ความเครียด
และกังวลในการวางแผนภาษี และเรียนรู้การเสียภาษีชนิดต่าง ๆ เป็นต้น  

 
จะเห็นว่า การเข้าสู่ระบบภาษีของ SME มีทั้งประโยชน์และข้อจ ากัด กล่าวคือ การมีระบบจัดการ

การเงินและบัญชีที่เป็นมาตรฐานช่วยให้ SME มีโอกาสในการเข้าถึงแหล่งเงินทุนในระบบมากขึ้น รวมถึง 
มีความน่าเชื่อถือในมุมมองของลูกค้าหรือคู่ค้า ขณะเดียวกัน การเข้าสู่ระบบภาษีก็ได้สร้างต้นทุนทางการเงิน
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และต้นทุนอ่ืนให้กับ SME เช่นเดียวกัน ดังนั้น การออกแบบสภาพแวดล้อมด้านภาษี และการส่งเสริมจึงควร
ค านึงถึงผลประโยชน์และข้อจ ากัดของ SME เป็นส าคัญ 

 
มาตรการส่งเสริมด้านภาษี  
ต้นทุนทางการเงินในการเข้าสู่ระบบภาษีของ SME มีผลโดยตรงกับสภาพคล่องในการด าเนินกิจการ 

โดยภาษีที่ส าคัญกับ SME และภาครัฐมากที่สุด คือ ภาษีมูลค่าเพ่ิม เนื่องจากมีสัดส่วนมูลค่าโดยรวมสูงที่สุด
จากมูลค่ารายได้ภาษีภาครัฐทั้งหมด  
 

ปัจจุบัน ประเทศไทยก าหนดอัตราภาษีมูลค่าเพ่ิมในอัตราร้อยละ 7 เท่ากับสิงคโปร์ และต่ ากว่า
ค่าเฉลี่ยของประเทศในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก อย่างไรก็ดี เมื่อพิจารณาถึงมาตรการส่งเสริมหรือสิทธิประโยชน์
ทางภาษีมูลค่าเพ่ิมของประเทศไทย พบว่า เอ้ือประโยชน์เฉพาะกลุ่มวิสาหกิจรายย่อย (Micro Enterprise) 
เท่านั้น เนื่องจากเป็นกลุ่มเดียวที่ได้รับการยกเว้นภาษีมูลค่าเพ่ิม เนื่องจากรายได้ไม่ถึง 1.8 ล้านบาท ขณะที่  
ในบางประเทศมีสิทธิประโยชน์ทางภาษีมูลค่าเพ่ิมให้กับวิสาหกิจขนาดย่อม อาทิ ประเทศจีน ก าหนดอัตรา
ภาษีมูลค่าเพ่ิมส าหรับวิสาหกิจขนาดย่อมเท่ากับร้อยละ 3 ต่ ากว่าอัตรามาตรฐานร้อยละ 17 เป็นอย่างมาก 
นอกจากนี้ หากวิสาหกิจที่เสียภาษีมูลค่าเพ่ิมในอัตรามาตรฐานมีรายได้ไม่เกิน 800,000 หยวนต่อปีจะได้ลดอัตรา
ภาษีมูลค่าเพ่ิมเป็นร้อยละ 6 

 
มาตรการทางภาษีมูลค่าเพ่ิมดังกล่าวของประเทศจีนได้ช่วยสนับสนุนให้วิสาหกิจขนาดย่อมสามารถ

เติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลางผ่านการเสริมสร้างความสามารถในการแข่งขันด้านราคา และการเสริมสภาพ
คล่องทางการเงินให้แก่วิสาหกิจขนาดย่อมที่อยู่ในเกณฑ์ภาษีมูลค่าเพ่ิมต่ ากว่าวิสาหกิจขนาดใหญ่อย่างมาก  

 
ตารางท่ี 2.5  อัตราภาษีมูลค่าเพิ่ม และเกณฑ์การเสียภาษีของประเทศในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก 

Country VAT rate (%) Vat registration threshold Presumptive tax threshold (VAT exemption) 
Australia 10% $A 75,000 Convenient tax paying system for turnover under $A 

75,000 
China Standard rate: 17% 

Small entrepreneur: 3% 
RMB 800,000  Turnover not exceeding RMB 800,000 (6 per cent 

standard tax rate) 
Cambodia 10% CR125 million n.a. 
India State level rates of 1%, 4%, 

5% and 20% 
Varies according go state  

(Rs 2,500-Rs 2 Crore) 
Turnover not exceeding Rs 4 million(8 per cent standard 
tax rate) 

Indonesia 10% Rp 600 million Turnover not exceeding Rp 600 million 
Japan 5% ¥ 10 million Separate tax slab available for SMEs 
Lao People’s 
Democratic Republic 

10% NK 400 million Turnover below NK 100 million 

Malaysia 6% RM 500,000 Separate tax slab available for SMEs 
New Zealand 15% $NZ 600,000 Turnover below $NZ 60,000 
Russian Federation Standard rate: 18%  

Reduced rate: 10% 
No threshold Up to 1,000 employees plus turnover below R 11 million 

Republic of Korea 10% n.a. Separate tax slab available for SMEs 
Singapore 7% $S 1 million Turnover not exceeding $S 500,000 
Thailand 7% B1.8 million Different tax rate slab available for SMEs. 
Viet Nam 10% No threshold Based on turnover, which varies according to business 

sector and location. 

ที่มา: UNESCAP (2012)   
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2.4.6 ด้านอ่ืน 
นอกจากปัจจัยแวดล้อมที่กล่าวมาข้างต้นทั้ง 5 ข้อแล้ว ยังมีปัจจัยแวดล้อมอ่ืนที่มีส่วนส่งเสริม 

การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง คือ ฐานข้อมูลผู้ประกอบการและแพลตฟอร์มต่าง ๆ 
อาทิ แพลตฟอร์มในการจับคู่ธุรกิจ และแพลตฟอร์มการค้าสินค้าและบริการของ SME เป็นต้น โดยปัจจุบัน  
ในประเทศไทยมีเพียงฐานข้อมูลผู้ประกอบการของกรมพัฒนาธุรกิจการค้าที่เปิดสาธารณะให้เข้าถึงข้อมูลได้ 
อย่างไรก็ดี ข้อมูลดังกล่าวยังเป็นเพียงข้อมูลกิจการที่ไม่เพียงพอต่อการพิจารณาจับคู่หรือต่อยอดทางธุรกิจ 
ขณะเดียวกัน ข้อมูลผู้ประกอบการที่รวบรวมโดยหน่วยงานรัฐอ่ืนก็ไม่ได้เปิด เผยหรือเข้าถึงได้โดยง่าย แม้ว่า 
จะเป็นการเปิดเผยระหว่างหน่วยงานภาครัฐด้วยกันก็ตาม  

 
มาตรการส่งเสริมด้านอ่ืนของภาครัฐ 
ภาครัฐสามารถพัฒนาฐานข้อมูลผู้ประกอบการและแพลตฟอร์มต่าง ๆ เพ่ือส่งเสริมการจับคู่ทางธุรกิจ

ของผู้ประกอบการ SME ไทย โดยพัฒนาต่อยอดฐานข้อมูลผู้ประกอบการของกรมพัฒนาธุรกิจการค้าข้างต้น 
ให้เป็นฐานข้อมูลที่ผู้ประกอบการใช้พิจารณาจับคู่ทางธุรกิจได้ เช่น เพ่ิมรายละเอียดสินค้าและบริการของ
กิจการ (Company profile) และข้อมูลการติดต่อช่องทางต่าง ๆ ที่เป็นปัจจุบันมากขึ้น อาทิ เบอร์โทรศัพท์ 
เว็บไซต์ LINE ID และเพจ Facebook เป็นต้น นอกจากนี้ ภาครัฐยังสามารถใช้ฐานข้อมูลนี้จัดกลุ่มผู้ประกอบการ
ตามลักษณะการประกอบกิจการ เพ่ือประชาสัมพันธ์และ/หรือก าหนดมาตรการส่งเสริมที่เฉพาะเจาะจงมากขึ้น 
และในระยะยาวควรวางแผนพัฒนาฐานข้อมูลและแพลตฟอร์มของภาครัฐให้ SME สามารถใช้ประโยชน์ใน 
การจับคู่ทางธุรกิจ ทั้งคู่ค้า ลูกค้า และผู้ผลิต (Suppliers) ดังเช่น Business Matching Database ของ
ประเทศญี่ปุ่นและเกาหลีใต้  

 

 
ที่มา: UNESCAP (2012) 

 

 
ที่มา: UNESCAP (2012) 

  

Box: 2.2 Free Online Business Matching Database ของประเทศเกาหลีใต้ 
 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเกาหลีใต้สามารถใช้บริการฐานข้อมูลออนไลน์ในการจับคู่ธุรกิจได้ โดยไม่มี
ค่าใช้จ่าย ซึ่งภายในฐานข้อมูลนี้ ประกอบด้วยข้อมูลโรงงานและผู้ผลิต (Suppliers) ที่ตั้งอยูใ่นเกาหลีใต้เป็นจ านวนมาก 

Box: 2.2 Business Matching Database ของประเทศญี่ปุ่น 
 

ภายใต้มาตรการ Business linkage ของประเทศญี่ปุ่น ประกอบด้วย (1) การส่งเสริมการจับคู่ธุรกิจผ่านงาน
แสดงสินค้าและนิทรรศการต่าง ๆ และ (2) ฐานข้อมูลกิจการในญี่ปุ่นเพื่อจับคู่ธุรกิจ โดยเปิดให้ ทั้งธุรกิจญี่ปุ่นและธุรกิจ
ต่างชาติสามารถเข้าถึงข้อมูลเหล่านี้ได้ เพื่อแสวงหาคู่ค้าทางธุรกิจที่มีศักยภาพและสอดคล้องกับธุรกิจตนเอง 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง 2-18 

2.4.7 สรุปสภาพแวดล้อมและการเติบโตของ SME 
สภาพแวดล้อมที่เอ้ือต่อการเติบโตของ SME คือ สภาพแวดล้อมที่ SME เข้ามามีส่วนร่วมได้ง่าย และ

เป็นสภาพแวดล้อมที่สามารถสนับสนุน SME ได้ตรงจุด ดังนั้น การออกแบบสภาพแวดล้อมไม่ว่าในประเด็นใด 
ตั้งแต่การเงิน การตลาด การผลิต ไปจนถึงแนวนโยบาย จึงควรมีเป้าหมายเดียวกัน คือ การสร้างสภาพแวดล้อม 
ที่ดึงดูดทุกองค์ประกอบให้เข้ามาผสานพลังร่วมกัน ตั้งอยู่บนหลักอุปสงค์ของ SME โดยมีหน่วยงานกลาง 
ที่คอยหลอมรวมเป็นองค์ประกอบส าคัญ ซึ่งสามารถสรุปแนวทางการพัฒนาแต่ละองค์ประกอบ ของ
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจได้ดังตาราง 

 
ตารางท่ี 2.6  สรุปสภาพแวดล้อมและการเติบโตของ SME 

ประเด็น 
ช่วงสร้างธุรกิจ (S Stable)  

ตั้งแต่วิสาหกิจเร่ิมต้นและเติบโต 
เป็นวิสาหกจิขนาดย่อม 

ช่วงธุรกิจอยู่ตวั (S to M)  
วิสาหกจิขนาดย่อม เร่ิมอยู่ตัวและ 

ก าลังเติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลาง 

ช่วงธุรกิจเติบโต (M Stable)  
วิสาหกจิขนาดกลางขึ้นไป รักษา 

ระดับการเติบโตต่อไป 
1. การเงิน  ส่วนใหญ่พึ่งพาแหล่งเงินทุนในรูปแบบ 

ที่ไม่เป็นทางการ เช่น ทุนตนเอง  
และยืมจากญาติและเพื่อน เป็นต้น 

เร่ิมเป็นที่สนใจของสถาบันการเงิน และ
แหล่งเงินทุนที่เป็นทางการมากขึ้น 

ส่วนใหญ่มีความสามารถในการเขา้ถึง
แหล่งเงินทุนที่มีความซับซ้อนมากขึ้น  
เช่น ตลาดหลักทรัพย ์เป็นต้น 

2. การตลาด กลยุทธก์ารตลาดเชิงรุก เนื่องจากธุรกจิ
ยังไม่มีชื่อเสียง 

กลยุทธก์ารตลาดแบบผสม โดยเข้าไป 
มีส่วนร่วมกับกิจกรรมของภาคส่วนต่าง ๆ 

กลยุทธก์ารตลาดเชิงรับ เชิญชวนให้ลูกค้า 
และคู่ค้าเข้ามามีส่วนรว่มใน platform 
ของตนเอง 

3. การผลิต
สินค้าและ
บริการ 

ส่งเสริมผ่านหน่วยงานกลาง เพื่อรับทราบ
ความต้องการของ SME ได้มากขึ้น  
และส่งเสริมได้ตรงจุด 

ส่งเสริมผ่านหน่วยงานกลาง เพื่อรับทราบ
ความต้องการของ SME ไดม้ากขึ้น  
และส่งเสริมได้ตรงจุด 

ส่งเสริมผ่านหน่วยงานกลาง เพื่อรับทราบ
ความต้องการของ SME ได้มากขึ้น  
และส่งเสริมได้ตรงจุด 

4. กฎระเบียบ
และสถาบัน 

ตั้งเป้าให้ SMEสามารถแข่งขันกับ 
ตลาดต่างประเทศได้ โดยกฎระเบยีบ 
ต้องไม่เอื้อประโยชน์ต่อรายใดรายหนึ่ง 

ตั้งเป้าให้ SMEสามารถแข่งขันกับ 
ตลาดต่างประเทศได้ โดยกฎระเบยีบ 
ต้องไม่เอื้อประโยชน์ต่อรายใดรายหนึ่ง 

ตั้งเป้าให้ SMEสามารถแข่งขันกับ 
ตลาดต่างประเทศได้ โดยกฎระเบยีบ 
ต้องไม่เอื้อประโยชน์ต่อรายใดรายหนึ่ง 

5. ภาษีและ 
การส่งเสริม 

- ได้รับยกเว้นการจดทะเบียน
ภาษีมูลค่าเพิ่ม กรณียอดขายไม่ถึง 
1.8 ล้านบาท  

- ถูกจัดเก็บภาษีเงินได้ในอัตราที่สูงขึ้น 
ตามฐานรายได้ที่เพิ่มขึ้น 

- ถูกจัดเก็บภาษีเงินได้ในอัตราที่สูงขึ้น 
ตามฐานรายได้ที่เพิ่มขึ้น 

- ต้นทุนด าเนินการภาษีลดลง 
6. ด้านอื่น  ฐานข้อมูลผู้ประกอบการไทยในปจัจุบัน

ยังไม่เพียงพอต่อการใช้ประโยชน์ใน 
การจับคู่ธุรกจิ 

ฐานข้อมูลผู้ประกอบการไทยในปจัจุบัน
ยังไม่เพียงพอต่อการใช้ประโยชน์ใน 
การจับคู่ธุรกจิ 

ฐานข้อมูลผู้ประกอบการไทยในปจัจุบัน
ยังไม่เพียงพอต่อการใช้ประโยชน์ใน 
การจับคู่ธุรกจิ 

หมายเหต:ุ ช่วงสร้างธุรกิจ หมายถึง วิสาหกิจในช่วงเริ่มต้นจนถึงช่วงที่สามารถประคบัประคองธุรกิจได้แล้ว 
 ช่วงธุรกิจอยู่ตัว หมายถึง วิสาหกิจในช่วงที่ตั้งหลักได้แล้ว และก าลังเติบโตไปสู่ขนาดกลาง 
 ช่วงธุรกิจเติบโต หมายถึง วิสาหกิจขนาดกลางที่ก าลังจะเติบโตต่อไป 

ที่มา: มูลนิธิ สวค. 
 

ทั้งนี้ การสร้างสภาพแวดล้อมที่เอ้ือต่อการเติบโตของ SME ได้ ถือเป็นบทบาทส าคัญของภาครัฐ  
เนื่องจากเป็นผู้ก าหนดนโยบายและมาตรการส่งเสริมการเติบโตของ SME ซึ่งประเทศไทยสามารถ 
ถอดบทเรียนจากมาตรการส่งเสริมของภาครัฐในต่างประเทศ ส าหรับการส่งเสริมสภาพแวดล้อมด้านการเงิน  
ด้านการตลาด ด้านการผลิตสินค้าและบริการ ด้านกฎระเบียบและสถาบัน ด้านภาษีและการส่งเสริม  
และอ่ืน ๆ ได้ดังตาราง  
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ตารางท่ี 2.7  มาตรการส่งเสริมของภาครัฐในต่างประเทศ 
ประเด็น มาตรการน่าสนใจในต่างประเทศ 

1. การเงิน • การสนับสนุนทางการเงินแก ่SME ในรูปแบบการเงินสมัยใหม่ เช่น Equity financing  
หรือการลงทุนโดยให้เงินทุนแก ่SME แลกกับการได้เข้ามาถือหุ้นเป็นเจา้ของธุรกิจนั้น ๆ (ประเทศจีน) 
o ประเทศจีน: ให้เงินทุนแก่ SME แลกกับการได้เข้ามาถือหุ้นเป็นเจ้าของธุรกิจ แก่กลุ่มเป้าหมาย 2 กลุ่ม

หลัก คือ  
- SME ที่ประกอบกิจการในสาขาการผลิต/บริการดั้งเดิม ซ่ึงเป็นส่วนสร้างการจ้างงานของจีน  

แต่ไม่ดึงดูดความสนใจของนักลงทุนทั่วไป 
- SME ที่ประกอบกิจการโดยใช้เทคโนโลยีร่วมด าเนินกิจการ ตามนโยบายขับเคลื่อนเศรษฐกิจ 

ด้วยเทคโนโลยีของภาครัฐ 
2. การตลาด • การมุ่งเน้นการตลาดออนไลน์ เพื่อใหก้ารพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์(e-Commerce) เติบโตได้มากขึ้น  

โดยส่วนใหญ่มีมาตรการส่งเสริมที่ใกล้เคียงกัน )กลุ่มประเทศเอเชียแปซิฟิก(  
o ประเทศจีน: เน้นการอุดหนุนเงินทุนและปล่อยใหว้ิสาหกิจท าการตลาดดว้ยตนเอง 
o ประเทศแคนาดา: เน้นส่งเสริมทักษะความรู้และการคุ้มครองทรัพย์สินทางปัญญา 
o กลุ่มประเทศ OECD: เน้นการบูรณาการของทุกภาคส่วน 

3. การผลิตสินค้า 
และบริการ 

• การมีหน่วยพัฒนาธุรกิจ (Business Development Services: BDS) เป็นตัวกลาง 
ในการเชื่อมอุปทานและอุปสงค์ของ SME ให้การส่งเสริม SME มีความแม่นย ามากขึ้น (UNESCAP)  
o BDS แบบที่ภาครัฐด าเนินการเอง ควรเป็นการสนับสนุนระยะสั้น ในกลุ่ม SME ที่ยังอ่อนแอ 
o BDS แบบที่ SME มีส่วนร่วม ต้องใช้กับสร้างสภาพแวดล้อมทางธุรกจิที่ SME เริ่มมีก าลังในระดับหนึ่ง 

4. กฎระเบียบ 
และสถาบัน 

• การออกแบบกฎระเบยีบและข้อจ ากัดทางการค้าอยา่งรัดกุม จะช่วยให้ SME ในพื้นที่ที่ต้องการส่งเสริม
สามารถเติบโตขึ้นได้ เนื่องจากความเสียเปรียบจากขนาดของธุรกิจ ส่งผลให้ SME ไม่สามารถแข่งขันด้านราคา
โดยตรงกับบริษัทขนาดใหญ่ได้ (UNESCAP)   

5. ภาษี และการส่งเสริม • การให้สิทธิประโยชน์ทางภาษีมูลค่าเพิ่มให้กับวิสาหกิจขนาดยอ่ม สนับสนุนใหว้สิาหกิจขนาดยอ่มสามารถ
เติบโตเป็นวิสาหกจิขนาดกลาง ช่วยส่งเสริมความสามารถในการแข่งขันด้านราคา และการเสริมสภาพคล่อง
ทางการเงิน (ประเทศจีน) 
o ประเทศจีน: ก าหนดอัตราภาษีมูลค่าเพิม่ส าหรับวิสาหกิจขนาดยอ่มร้อยละ 3 และหากวิสาหกิจเสีย

ภาษีมูลค่าเพิ่มในอัตรามาตรฐาน (ร้อยละ 17) มีรายได้ไม่เกิน 800,000 หยวนตอ่ปีจะได้ลดอัตรา
ภาษีมูลค่าเพิ่มเหลือร้อยละ 6 

6. ด้านอื่น • การวางแผนพัฒนาฐานข้อมูลและแพลตฟอร์มของภาครัฐให้ SME สามารถใช้ประโยชน์ในการจับคู่ทางธุรกิจ 
ทั้งคู่ค้า ลูกค้า และผู้ผลิต (Supplier) หรือจัดท า Business Matching Database (ประเทศญี่ปุ่นและเกาหลีใต้) 
o ประเทศเกาหลีใต:้ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในเกาหลีใต้ ใช้บรกิารฐานข้อมูลออนไลน์ใน 

การจับคู่ธุรกจิได้ โดยไม่มีค่าใช้จา่ย ฐานข้อมูลประกอบด้วยข้อมูลโรงงานและผูผ้ลิต (Supplier) 

ที่มา: มูลนิธิ สวค.   
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2.5 กรณีศึกษานโยบายส่งเสริมและการเติบโตของวิสาหกิจ 
 

กรณีศึกษาต่างประเทศในส่วนนี้ ประกอบด้วย นโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อม และนโยบาย
ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม รายละเอียด ดังนี้ 

 

2.5.1 นโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อม 
ส าหรับกรณีศึกษาในต่างประเทศ พบเพียง 2 ประเทศ คือ ประเทศเกาหลีใต้และประเทศญี่ปุ่นที่มี

นโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมโดยเฉพาะ ดังนี้ 
 

2.5.1.1 ประเทศเกาหลีใต้ ซึ่งเป็นประเทศที่มีสัดส่วนจ านวนวิสาหกิจขนาดกลางต่อจ านวน SME 
ทั้งหมดมากถึงร้อยละ 2.88  ซึ่งสูงกว่าประเทศไทย จึงเป็นกรณีศึกษาท่ีน่าสนใจ 

 

ปัจจุบัน กระทรวงการส่งเสริมวิสาหกิจ (Ministry of SMEs and Startup: MSS) ของเกาหลีใต้ 
มีนโยบายการส่งเสริมที่ส าคัญ ได้แก่ (1) พัฒนาภาคการผลิตของ SME และ Start-up ให้มีระดับความสามารถ
ในการแข่งขันเพ่ิมขึ้น (2) ปรับปรุงกฎระเบียบและสร้างสภาพแวดล้อมที่ส่งเสริมการเกิดขึ้นของธุรกิจ  
Start-up ภายในประเทศ (3) ส่งเสริมการใช้นวัตกรรมในธุรกิจ Start-up และธุรกิจ Self-employed 
โดยจ าแนกกลุ่มเป้าหมายนโยบายที่ต่างกัน และ (4) สร้างสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่เอ้ือต่อการใช้นวัตกรรม 
ในธุรกิจ Start-up และธุรกิจ Self-employed (Ministry of SMEs and Startup, 2021) โดยที่ผ่านมา 
กระทรวงการส่งเสริมวิสาหกิจ (Ministry of SME and start-up: MSS) ของเกาหลีใต้มีแนวโน้มส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดย่อม (Small Business) มากขึ้น สะท้อนจากสัดส่วนงบประมาณในการด าเนินนโยบายส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดย่อมที่เพ่ิมขึ้นจาก 0.6 ล้านล้านวอนหรือร้อยละ 11 ของงบประมาณทั้งหมดของกระทรวง  
ในปี ค.ศ. 2007 เป็น 2.1 ล้านล้านวอนหรือร้อยละ 26 ของงบประมาณท้ังหมดของกระทรวงในปี ค.ศ. 2017  

 

ทั้งนี้ การศึกษาของ Jinkook Lee (2020) พบว่า (1) นโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมที่มีผลท าให้
ยอดขายของวิสาหกิจเพ่ิมขึ้นมากที่สุด คือ การส่งเสริมด้านการตลาด (Export/Outlet/Marketing) ที่ท าให้
วิสาหกิจที่ได้รับการสนับสนุนมียอดขายเพ่ิมขึ้นโดยเฉลี่ยถึง  45.2 ร้อยล้านวอนในปีถัดไป รองลงมาเป็น
นโยบายส่งเสริมด้านเทคโนโลยีและการวิจัยและพัฒนา นโยบายส่งเสริมด้านแรงงาน นโยบายส่งเสริมด้าน 
การให้ค าปรึกษาและการอบรม และนโยบายส่งเสริมด้านแหล่งเงินทุน ตามล าดับ โดยขณะเดียวกัน  
(2) นโยบายดังกล่าวก็ท าให้ภาพรวมวิสาหกิจในบางสาขามียอดขายลดลง เนื่องจากเผชิญกับปัญหาการแข่งขัน
ที่สูงขึ้นจากคู่แข่งรายใหม่ที่ เข้ามาในตลาดเพ่ิมขึ้นจากนโยบายการส่งเสริมดังกล่าว  (Overcrowding) 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในธุรกิจค้าปลีก-ค้าส่งที่มียอดขายลดลงถึง 82.6 ร้อยล้านวอนในปีถัดไป2 รองลงมาเป็น
ธุรกิจการผลิต ธุรกิจการก่อสร้าง และธุรกิจการขนส่งที่ได้รับผลกระทบน้อยลงไปตามล าดับ   

                                                                 
2 ในบางสาขาธุรกิจ การมจี านวนผู้เล่นในตลาดเข้ามามากขึ้น จากนโยบายส่งเสริมของภาครัฐ เป็นผลให้ตลาดดังกล่าวมีการแข่งขันที่เข้มข้นสูงขึ้น 
และใช้กลยุทธ์ทางด้านราคาเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดมากขึ้น ท าให้โดยรวมยอดขายมีมูลค่าลดลง  
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ภาพที่ 2.4  ผลกระทบของนโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมของเกาหลีใต้ 

 
ที่มา: Jinkook Lee (2020) 

 
จากผลการศึกษาดังกล่าว เห็นได้ว่า การด าเนินนโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมในภาพรวม 

ไม่มีประสิทธิผลเท่าที่ควร เนื่องจากมีผลเชิงลบเกิดขึ้นพร้อมกับผลเชิงบวก จากการด าเนินนโยบายเดียวกัน 
ดังนั้น ภาครัฐควรด าเนินนโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมควบคู่กับนโยบายลดปัญหา Overcrowding  
ในบางสาขาธุรกิจที่ได้รับผลกระทบจากการด าเนินนโยบายส่งเสริมดังกล่าว โดยการด าเนินนโยบายลดปัญหา 
Overcrowding จ าเป็นต้องมีข้อมูลที่เพียงพอเกี่ยวกับ (1) เงื่อนไขตลาด (2) ลักษณะของธุรกิจในแต่ละย่านการค้า 
และ (3) ระดับปัญหา Overcrowding ในแต่ละสาขาธุรกิจ ด้วยเหตุนี้ ภาครัฐจึงต้องมีการจัดการระบบข้อมูล
วิสาหกิจทั้งหมดของประเทศ (Commercial Information System: CIS) เพ่ือระบุสาขาธุรกิจและขนาดความรุนแรง
ที่ได้รับผลกระทบจากปัญหา Overcrowding ในแต่ละพ้ืนที่จากการด าเนินนโยบายส่งเสริมต่าง ๆ นอกจากนี้ 
ระบบ CIS ยังสามารถใช้ประโยชน์ในการออกแบบนโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมให้เฉพาะเจาะจง
เหมาะสมกับความต้องการของแต่ละกลุ่มได้มากยิ่งข้ึน 

 
2.5.1.2 ประเทศญี่ปุ่น จ านวนวิสาหกิจขนาดย่อมของประเทศญี่ปุ่นมีจ านวนลดลงอย่างต่อเนื่อง

ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1999 เป็นต้นมา ขณะที่ จ านวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดใหญ่มีจ านวนคงที่ ส่งผลสัดส่วน
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดใหญ่ของญี่ปุ่นเพ่ิมขึ้น ปัจจุบัน ประเทศญี่ปุ่นมีนโยบายการส่งเสริมวิสาหกิจ 
ที่ส าคัญ ได้แก่ (1) มาตรการเสริมสภาพคล่องทางการเงินให้แก่ผู้ประกอบการทั้งมาตรการสินเชื่อดอกเบี้ยต่ า  
และมาตรการเงินอุดหนุน (Grants) ที่พิจารณาช่วยเหลือผู้ประกอบการที่มียอดขายรายเดือนลดลงเกินกว่า 
ร้อยละ 50 เมื่อเทียบกับปีก่อนหน้า และ (2) มาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจ ทั้งการช่วยเหลือค่าเช่าแก่ SME  
การอุดหนุนการท างานทางไกล (Teleworking) การสนับสนุนให้ SME น าเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้ใน
ธุรกิจ โดยเฉพาะการขายออนไลน์ นอกจากนี้ นโยบายส่งเสริม SME ของญี่ปุ่นยังได้รับการบรรจุในแผนงาน
ประจ าปีของชาติทุกปีด้วย (OECD, 2020)  
 

ภายหลังวิกฤตการณ์แฮมเบอร์เกอร์ วิสาหกิจขนาดใหญ่ของประเทศญี่ปุ่นมีผลิตภาพการผลิตที่เติบโต
อย่างมากถึงร้อยละ 20-40 ขณะที่ ผลิตภาพการผลิตของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมไม่เปลี่ยนแปลง  
ซึ่งประเทศญี่ปุ่น โดยกระทรวงเศรษฐกิจ การค้าและอุตสาหกรรม (the Ministry of Economy, Trade, and 
Industry: METI) ได้ตระหนักถึงปัญหานี้ที่อาจเป็นอุปสรรคต่อการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศญี่ปุ่น  
จึงได้ด าเนินมาตรการส่งเสริมภายใต้ชื่อ the Business Sustainable Subsidy (BSS) ในปี ค.ศ. 2013 ซึ่งเป็น
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มาตรการที่ช่วยส่งเสริมผลิตภาพการผลิตให้แก่วิสาหกิจขนาดย่อมให้สามารถเติบโตได้อย่างยั่งยืน โดยการ
อุดหนุนค่าใช้จ่ายของวิสาหกิจ  

 
อนึ่ง Yuki Hashimoto and Kohei Takahashi (2021) ได้ศึกษาถึงผลการด าเนินงานของมาตรการ 

the Business Sustainable Subsidy (BSS) นี้ที่มีต่อผลประกอบการของวิสาหกิจที่ เข้าร่วมมาตรการ  
โดยใช้ข้อมูลวิสาหกิจกว่า 1.5 ล้านราย จากฐานข้อมูล the Tokyo Shoko Research (TSR) ร่วมกับข้อมูล
วิสาหกิจที่ เข้าร่วมมาตรการในปี  ค.ศ. 2013 มาวิ เคราะห์ด้วยเทคนิคทางเศรษฐมิติ  the regression 
discontinuity design (RDD) และ a difference-in-difference (DID) model โดยผลการวิเคราะห์ด้วย DID 
model พบว่า มาตรการ the Business Sustainable Subsidy (BSS) ท าให้วิสาหกิจที่เข้าร่วมมาตรการ 
มียอดขายเพ่ิมขึ้นร้อยละ 4 และมียอดขายต่อหน่วยลงทุนเพ่ิมขึ้นร้อยละ 6 (ภาพด้านซ้าย) โดยธุรกิจบริการ
เป็นธุรกิจที่ได้รับผลกระทบในรูปของยอดขายที่เพ่ิมขึ้นมากท่ีสุด รองลงมาเป็นธุรกิจการก่อสร้าง และธุรกิจการ
ผลิต ตามล าดับ (ภาพด้านขวา)  

 

ภาพที่ 2.5  ผลกระทบของมาตรการ the Business Sustainable Subsidy (BSS) 

 
หมายเหตุ: แสดงค่าสัมประสิทธิ์ที่ได้จากการวิเคราะห์ด้วย DID model  
โดย*,**,*** คือมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 90 95 และ 99 ตามล าดับ 

ที่มา: Yuki Hashimoto and Kohei Takahashi (2021) 

 
จากผลการศึกษาข้างต้น สะท้อนให้เห็นว่าการอุดหนุนของมาตรการ BSS ที่มีมูลค่าไม่มาก เพียง 500,000

เยนต่อราย อาจน้อยเกินกว่าความต้องการของวิสาหกิจในการลงทุนพัฒนาผลิตภาพการผลิต และไม่กระจาย
ในกลุ่มวิสาหกิจขนาดย่อมเท่าที่ควร ทั้งนี ้มาตรการอุดหนุนค่าใช้จ่ายธุรกิจนี้ยังอาจไม่เพียงพอต่อการยกระดับ
การเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมได้เท่ากับการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจผ่านการขยายช่องทางการตลาด หรือ
การพัฒนาผู้ประกอบการ เป็นต้น  

 
2.5.2 นโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
ส าหรับกรณีศึกษาในต่างประเทศ พบประเทศที่มีนโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

ที่น่าสนใจ ดังนี้ 
 
2.5.2.1 ประเทศอินเดีย แม้ว่าจะมีสัดส่วนวิสาหกิจขนาดกลางต่อ SME ต่ า แต่ด้วยจ านวนประชากร  

1.3 พันล้านคน และจ านวน SME 63 ล้านราย ส่งผลให้อินเดียมีความน่าสนใจในการติดตามความเคลื่อนไหว 
และพิจารณาน าแนวทางบางส่วนมาปรับใช้กับการพัฒนา SME ของประเทศไทยได้ โดยนโยบายส่งเสริม 
ที่ส าคัญของอินเดีย ได้แก่ ด้านดิจิทัล ด้านการเงิน และด้านสิ่งแวดล้อม กล่าวคือ  
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(1) ด้านดิจิทัล ประเทศอินเดียมีนโยบายที่ส่งเสริมให้ธุรกรรมทุกประเภทเกิดขึ้นบน
แพลตฟอร์มออนไลน์ ตั้งแต่การขึ้นทะเบียนธุรกิจผ่านระบบ “Udyam Registration” ไปจนถึง 
ทุกธุรกรรมระหว่างการด าเนินธุรกิจ โดยมีการติดตามการติดตามสถานการณ์ SME ผ่าน MSME 
Databank ซึ่งเพ่ิมความสะดวกให้กับ SME ในการอัพเดทข้อมูลกิจการ และสะดวกต่อภาครัฐใน 
การติดตามภาวะการแข่งขัน รวมถึงภาครัฐสามารถจัดซื้อจัดจ้าง SME ได้โดยตรงผ่านระบบ MSME 
Databank อีกด้วย นอกจากนี้ อินเดียยังได้พัฒนาช่องทางการประชาสัมพันธ์นโยบายและมาตรการ
ส่งเสริม SME ผ่านเว็บไซต์และแอพพลิเคชั่น “MyMSME” ซึ่งเป็นการสื่อสารทางเดียวจากภาครัฐ 
สู่สาธารณะ และได้พัฒนาต่อเนื่องเป็นระบบจัดซื้อจัดจ้างภาครัฐ “MSME-SAMBANDH” ซึ่งช่วยให้ 
SME สามารถติดตามประกาศจัดซื้อจัดจ้าง สถานะการจัดซื้อจัดจ้างได้อย่างสะดวกบนแพลตฟอร์ม
เดียวกัน ซึ่งการศึกษาของ Liam James (2021) พบว่า การตลาดแบบดิจิทัลทั้งในช่องทางสื่อสังคม
ออนไลน์ SEO (Search Engine Optimization) โฆษณาออนไลน์ และอีเมล์ มีผลเชิงบวกต่อการเติบโต
ของ SME อย่างมีนัยส าคัญ จะเห็นว่า การตลาดแบบดิจิทัลช่วยให้  SME สามารถเติบโตได้ดี   
เป็นการพัฒนาระบบการบริหารจัดการข้อมูลของ SME ให้มีต้นทุนในการท าการตลาดต่ าลง  
ลดค่าใช้จ่ายและค่าบ ารุงรักษาวัสดุและอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องกับการตลาด สามารถวิเคราะห์ข้อมูล  
ความต้องการซื้อและก าลังการผลิตได้แบบ Real-time อีกทั้งสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ตรงกลุ่มและ 
เป็นวงกว้างมากขึ้น 
 

(2) ด้านการเงิน ประเทศอินเดียจัดให้มีธนาคารพ่ีเลี้ยง ซึ่งในการปล่อยกู้แก่ SME นั้น 
ธนาคารจะพิจารณาจากศักยภาพของ SME และความเป็นไปได้ในการลงทุน หาก SME รายใด 
มีแผนการลงทุนท าธุรกิจที่มีความเป็นไปได้ มีจุดอ่อนที่สามารถปรับเติมเสริมแต่งได้ ธนาคารจะพิจารณา
เป็นพี่เลี้ยงและปล่อยกู้ให้กับ SME รายดังกล่าว 
 

(3) ด้านสิ่งแวดล้อม ประเทศอินเดียส่งเสริมให้ธุรกิจใส่ใจสังคมและสิ่งแวดล้อมมากขึ้น  
เพ่ือตอบสนองต่อ SDGs ซึ่งเป็นประเด็นส าคัญของทุกภาคส่วนทั่วโลก อย่างไรก็ตาม ในกรณีของ 
SME ซึ่งถือเป็นกลไกขับเคลื่อนเศรษฐกิจที่ส าคัญยังคงเผชิญข้ออุปสรรคและส่งผลให้ไม่สามารถ
ด าเนินการให้สอดคล้องได้ ซึ่งงานของ Das M. and Rangarajan K. (2020) ได้ศึกษาผลกระทบของ
นโยบายสิทธิประโยชน์และความร่วมมือทางธุรกิจต่อการเติบโตและความยั่งยืนของ SME ในประเทศ
อินเดีย พบว่า แนวคิดริเริ่ม นโยบาย และความร่วมมือทางธุรกิจมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการท า
ธุรกิจอย่างยั่งยืน ซึ่งการท าธุรกิจอย่างยั่งยืนมีผลเชิงบวกต่อการเติบโตของ SME ทั้งนี้ ขนาดของ
บริษัทมีผลต่อระดับของความสัมพันธ์ดังกล่าว ดังนั้น การพัฒนา SME ควรมีการดึง SME เข้าสู่ระบบ
ดิจิทัลมากขึ้น โดยแนวทางการสร้างความร่วมมือมี 2 รูปแบบหลักจากกรณีของประเทศอินเดีย ได้แก่ 
(1) ด้านการเงิน โดยมีการส่งเสริมการพัฒนาระหว่างแหล่งทุนร่วมกับผู้ประกอบการ รวมถึงการก ากับ
กฎระเบียบเกี่ยวกับระยะเวลาการช าระเงินของลูกหนี้ SME ไม่ให้ SME ถูกเอารัดเอาเปรียบ และ  
(2) ด้านตลาด (รายได้ของ SME ผ่านระบบจัดซื้อจัดจ้างของภาครัฐ) ทั้งนี้ในการพัฒนาไม่ควรละทิ้งปัจจัย
ด้านสิ่งแวดล้อมซึ่งจะส่งผลต่อรายได้ในอนาคต เนื่องจาก SDGs ถูกน ามาใช้เป็นประเด็นส าคัญในการ
ขับเคลื่อนโลก หรือกล่าวอีกนัยคือ ต่างประเทศจะรับซื้อสินค้าและบริการจากประเทศท่ีมีการท าลาย
สิ่งแวดล้อมต่ าสุด 
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2.5.2.2 ประเทศกานา เป็นประเทศที่มีสัดส่วนของวิสาหกิจขนาดกลางต่อ SME สูงมาก อย่างไรก็ตาม 
อาจเกิดจากนิยาม SME ที่พิจารณาวิสากิจขนาดกลางจากจ านวนการจ้างงาน 31-100 คน โดยไม่ได้น ารายได้
ของกิจการมาพิจารณาร่วมด้วย ทั้งนี้ จ านวนการจัดตั้งธุรกิจในแต่ละทศวรรษนับตั้งแต่ปี ค.ศ. 1975 เป็นต้น
มา มีการเพ่ิมขึ้นอย่างก้าวกระโดด โดยสาขาอุตสาหกรรมที่มีการจัดตั้งเพ่ิมขึ้นมากที่สุด คือภาคบริการ และ
รองลงมาคือภาคอุตสาหกรรม ทั้งนี้ ประเทศกานาให้ความส าคัญกับการผลิตอาหารอย่างเพียงพอเพ่ือป้อนเข้าสู่
ตลาดในประเทศ ส่วนการสร้างการเติบโตของ SME นั้น ประเทศกานาให้ความส าคัญกับ SDGs โดยมุ่งเน้น 
การพัฒนาผู้ประกอบการให้ใส่ใจกับการรักษาสิ่งแวดล้อมมากขึ้น เพ่ือให้สินค้าและบริการได้รับการยอมรับ
และเข้าสู่ตลาดสากลได ้ 

 
ในปัจจุบัน ประเทศกานาให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมมากขึ้นในการท าธุรกิจ ซึ่ง Samuel 

Adomako (2020) ได้ศึกษาถึงผลของความร่วมมือด้านสิ่งแวดล้อมและการพัฒนานวัตกรรมที่ยั่งยืนต่อการเติบโต
ของ SME ในทวีปแอฟริกาตอนใต้ซาฮารา (โดยเฉพาะประเทศกานา) พบว่า SME ที่มีความร่วมมือด้านสิ่งแวดล้อม
และสร้างนวัตกรรมที่ยั่ งยืนจะสามารถเติบโตได้ดีกว่า SME ที่ไม่มี ดังนั้นการพัฒนา SME ควรน าปัจจัย 
ด้านสิ่งแวดล้อมเข้ามาพิจารณาร่วมด้วย เนื่องจาก ตลาดในอนาคตจะให้ความส าคัญกับปัจจัยดังกล่าวมากขึ้น  
ส่งผลต่อการรับซื้อสินค้าและบริการ 

 
2.5.2.3 ประเทศมาเลเซีย สถานการณ์ SME ของประเทศมาเลเซียในปี ค.ศ. 20204  พบว่า ธุรกิจ SME 

มีมูลค่ารวมทั้งหมด 512.8 พันล้านริงกิตมาเลเซีย คิดเป็นร้อยละ 38.2 ของมูลค่า GDP ทั้งประเทศ ซึ่งมูลค่า
ธุรกิจ SME ปี ค.ศ. 2020 ลดลงจากปีก่อนหน้าร้อยละ 5.6 ส่วนการส่งออกของธุรกิจ SME มีมูลค่า 117.8 
พันล้านริงกิตมาเลเซีย คิดเป็นร้อยละ 13.5 ของมูลค่าการส่งออกทั้งหมด ลดลงจากปีก่อนหน้าร้อยละ 33.1 
และจ านวนการจ้างในธุรกิจ SME 7.3 ล้านราย คิดเป็นร้อยละ 48.0 ของการจ านวนการจ้างงานในประเทศ 
ทั้งนี้ หน่วยงาน Small and Medium Industries Development Corporation (SMIDEC) มีหน้าที่ก าหนด
นโยบายเพ่ือส่งเสริม SME และจัดสรรงบประมาณในการผลักดัน SME ให้แก่ 18 กระทรวง นอกจากนั้น  
มีศูนย์ SME Hub ที่ตั้งขึ้นมาบริการให้ค าปรึกษาแก่ผู้ประกอบการ นอกจากนั้น แผนการส่งเสริม SME  
ยังก าหนดอยู่ในแผนแมบ่ท ปี ค.ศ. 2012-2020 โดยมุ่งเน้นการพัฒนากลยุทธ์ 4 ประการคือ (1) การเพ่ิมอัตรา
การก่อตั้งธุรกิจ SME (2) การขยายจ านวนการเติบโตของนวัตกรรม SME (3) การเพ่ิมขีดความสามารถให้แก่ 
SME และ (4) เพ่ิมอัตราการเติบโตของ SME (SME Corporation Malaysia., 2021 และ World Bank., 2020) 

                                                                 
4 Small and Medium Enterprises (SMEs) Performance 2020, Department of Statistics Malaysia Ofiicial Portal July2021 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง 2-25 

 

2.6 ผลส ารวจความคิดเห็นของวิสาหกิจขนาดย่อมต่อแนวทางการพัฒนาที่ เหมาะสม 
 
จากโครงการการศึกษาแนวทางการพัฒนาปัจจัยแวดล้อมที่สนับสนุนการเติบโตของวิสาหกิจรายย่อย

และวิสาหกิจขนาดย่อม ภายใต้ปีงบประมาณ 2563 ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจของวิสาหกิจรายย่อย
และขนาดย่อมที่ส าคัญ ได้แก่ ด้านการตลาดและการเงิน เช่น ความต้องการซื้อที่ลดลง และการขาดเงินทุน
หมุนเวียน ส่วนในด้านทรัพยากรมนุษย์และองค์ความรู้  อุปสรรคที่ส าคัญ คือ การขาดแคลนแรงงานและ 
การขาดความรู้ทางเทคโนโลยีที่สามารถส่งเสริมการประกอบกิจการ  

 
ภาพที่ 2.6  ปัญหาและอุปสรรคในการเติบโตของวิสาหกิจรายย่อยและขนาดย่อม 

 
หมายเหตุ: วิสาหกจิรายย่อย (Micro) 925 ตัวอย่าง วิสาหกิจขนาดยอ่ม (Small) 411 ตัวอย่าง รวม 1,336 ตัวอย่าง 

ที่มา: มูลนิธิ สวค .(2563)  
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2.7 สรุปการทบทวนวรรณกรรม 
 

จากการทบทวนวรรณกรรมปริทัศน์ พบว่า “ประเทศไทยจ าเป็นต้องส่งเสริมการเติบโตของ 
วิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง” ให้มากขึ้น ซึ่งจากการศึกษากรณีศึกษาในต่างประเทศ พบว่า  
“นโยบายส่งเสริมของภาครัฐมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่ ขนาดกลาง”  
ทั้งในแง่ของการส่งเสริมให้เกิด และในแง่ของการเป็นอุปสรรค โดยประเทศที่ประสบความส าเร็จในการผลักดัน
มาจากปัจจัย 2 ประการ คือ “การเลือกใช้นโยบายที่เหมาะสมกับ SME” และ “การป้องกันผลกระทบทางลบ
จากโครงการ” ทั้งนี ้การเลือกใช้นโยบายที่เหมาะสมนั้น จ าเป็นต้องพิจารณาถงึความเหมาะสมที่แตกต่างกันไป
ในแต่ละภูมิภาคตามปัจจัยหลักที่ส่งผลต่อการเติบโตของ SME ด้วย อนึ่ง ผลการศึกษาวรรณกรรมปริทัศน์ใน
ประเด็นต่างๆ สามารถสรุปได ้ดังนี้ 

 
สถานการณ์การเติบโตของวิสาหกิจของไทยค่อนข้างคงที่  โดยสัดส่วนของวิสาหกิจขนาดกลาง 

มีการเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กน้อย และเม่ือเปรียบเทียบสัดส่วนวิสาหกิจขนาดกลางต่อวิสาหกิจของประเทศไทย 
กับค่าเฉลี่ยของกลุ่ม OECD พบว่า ประเทศไทยมีสัดส่วนต่ ากว่า ซึ่งชี้ให้เห็นว่า วิสาหกิจของไทยยังสามารถเติบโต
ต่อไปได้ ทั้งนี้ ภาคธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางที่ส าคัญของไทยในแต่ละภูมิภาคยังมีความแตกต่างกัน โดยใน
ภาคเหนือ และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคธุรกิจที่ส าคัญ คือ การค้า ส่วนในภาคกลาง ภาคตะวันออก และ 
ภาคตะวันตก ภาคธุรกิจที่ส าคัญ คือ การเกษตร และการผลิต ส าหรับภาคใต ้ภาคธุรกิจที่ส าคัญ คือ ภาคการผลิต 
และการค้า 

 
ด้านปัจจัยที่มีผลต่อการขยายตัวของธุรกิจ พบว่า ประกอบไปด้วย 5 ปัจจัยหลัก ได้แก่ (1) การตลาด  

ทั้งในและต่างประเทศ (2) การเงิน ทั้งในรูปแบบดั้งเดิม และสมัยใหม่ (3) เทคโนโลยีองค์ความรู้และบุคลากร  
(4) วิสัยทัศน์ของผู้ประกอบการ โดยเฉพาะวิสัยทัศน์ต่อการขยายตัวทางธุรกิจ และ (5) ด้านอ่ืน ๆ เช่น  
แผนรองรับความเสี่ยง การรับกับผู้ประกอบการรายใหญ่ที่เข้ามาแข่งขันในตลาด และแผนส ารอง เช่น การออกไป
ลงทุนยังต่างประเทศ เป็นต้น  

 
ส่วนการศึกษากรณีศึกษา ในส่วนของนโยบายส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อม (S) ของประเทศต่าง ๆ พบว่า 

โดยส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการเพ่ิมขีดความสามารถทางการแข่งขัน เพ่ิมประสิทธิภาพ และเพ่ิมความสะดวก
ในการท าธุรกิจ ซึ่งทั้งประเทศญี่ปุ่นและประเทศเกาหลีใต้ได้ให้ความส าคัญกับวิสาหกิจขนาดย่อมมากขึ้น แต่ 
การส่งเสริมของประเทศเกาหลีใต้พบปัญหาประสิทธิผลของนโยบายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย เนื่องจากบางประเภท
กิจการไม่สามารถก้าวไปสู่ธุรกิจใหม่ตามนโยบายได้  ดังนั้น จึงเสนอแนะให้มีนโยบายลดผลกระทบเชิงลบใน 
บางสาขาธุรกิจร่วมกับการด าเนินนโยบายส่งเสริมวิสาหกิจด้วย ขณะที่ การส่งเสริมของประเทศญี่ปุ่นได้ให้ 
เงินอุดหนุนค่าใช้จ่ายเพ่ือเพ่ิมผลิตภาพการผลิต ซึ่งได้ผลลัพธ์น้อยและกระจุกอยู่ในภาคบริการมากกว่า  
จึงเสนอแนะให้เพ่ิมวงเงินอุดหนุนและกระจายไปสู่วิสาหกิจให้มากขึ้น ขณะที่นโยบายส่งเสริม SME ของประเทศ
อินเดียและประเทศกานา พบว่า แนวคิดริเริ่มนโยบาย และความร่วมมือทางธุรกิจ รวมถึงความร่วมมือ 
ด้านสิ่งแวดล้อมและการพัฒนานวัตกรรม มีผลต่อการท าธุรกิจอย่างยั่งยืน 

 
ด้านกรณีศึกษารายธุรกิจในประเทศมาเลเซียและเอเชียใต้ พบว่า นโยบายการสนับสนุนธุรกิจของ

หน่วยงานภาครัฐ การเข้าถึงแหล่งเงินทุน และการตลาดแบบดิจิทัล เป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จในการเติบโตของ
วิสาหกิจ ในมาเลเซีย และเอเชียใต้ มากกว่าปัจจัยอ่ืน ๆ  
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ตารางท่ี 2.8  ตารางสรุปนโยบายส าคัญของประเทศที่น ามาใช้เป็นกรณีศึกษา 
ประเทศ นโยบายส าคัญ 

เกาหลีใต้ - ส่งเสริมขีดความสามารถทางการแข่งขันของ SME เพื่อให้ SME สามารถแข่งขันได้ในตลาดที่มี 
การแข่งขันเสรี (แม้ว่า SME บางรายได้รับผลกระทบก็ตาม) 

- ส่งเสริมวิสาหกิจกลุ่ม Start Up 
- ส่งเสริมการใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรม 

ญี่ปุ่น - การวางระบบส่งเสริม SME เพื่อเพ่ิมผลิตภาพให้กับ SME  
- การสนับสนุน SME แบบ Teleworking ด้วยเทคโนโลยี เพื่อลดต้นทุนในการสนับสนุน/ให้ค าปรึกษา

กับ SME แต่ยังคงไว้ซึ่งผลลัพธ์ที่ดี 
- ภายใต้สถานการณ์การระบาดของโรค COVID-19 ได้มีการสนับสนุนสินเช่ือ และเงินอุดหนุนแบบ

ยั่งยืน (Business Sustainable Subsidy)  
อินเดีย - ส่งเสริมการใช้ประโยชน์จากระบบดิจิทัล  

- สนับสนุนเครื่องมือทางการเงินท่ีเหมาะสมกับ SME โดยมีธนาคารพี่เลี้ยงก ากับการด าเนินธุรกิจ 
รวมถึงมีระบบการระงับข้อพิพาททางแพ่งที่มีประสิทธิภาพ ไม่เพิ่มตน้ทุนให้กับ SME 

- ส่งเสริมด้านสิ่งแวดล้อม เพื่อสอดคล้องกับเป้าหมาย SDGs เพื่อเข้าถึงตลาดที่มีก าลังซื้อสูง 
กานา - ส่งเสริมด้านสิ่งแวดล้อม เพื่อสอดคล้องกับเป้าหมาย SDGs เพื่อเข้าถึงตลาดที่มีก าลังซื้อสูง 
มาเลเซีย - ใช้ระบบดิจิทัลเข้ามาช่วยเพิ่มความสะดวกในการท าธุรกิจให้กับ SME และสร้างศูนย์รวม 

ความช่วยเหลือ SME ไว้ ณ ท่ีเดียว 
- ภาครัฐ เอกชน และสถาบันการเงินท างานสอดประสานกันได้เป็นอย่างดี โดยภาครัฐส่งเสริม 

ด้านความสามารถทางการแข่งขัน ขณะที่ สถาบันการเงินมีกองทุน Start Up ที่ไดร้ับการสนับสนุน
จากธุรกิจขนาดใหญ่ในประเทศ 

ที่มา: มูลนิธิ สวค. (2565) 



 

 
 

บทที่ 3 

ผลการศึกษา 
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บทท่ี 3 

ผลการศึกษา 

 
3.1 ผลการศึกษาในภาพรวม 

 
ในภาพรวม พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง ได้แก่  

(1) ผลิตภัณฑ์หรือบริการหลัก (Main Product) โดยเฉพาะการมีมาตรฐานในสินค้าและบริการ และการลงทุน
ในเทคโนโลยีและเครื่องจักร (2) การพัฒนาช่องทางตลาด (Market size) โดยเฉพาะการมีพันธมิตรทางธุรกิจ 
และการเข้าร่วมองค์กรเอกชน และ (3) แนวคิดวิสัยทัศน์การเติบโตและขยายธุรกิจ (Mental and Growth 
Mindset) โดยเฉพาะการรับทราบความเสี่ยงของกิจการ และการมีแผนบริหารความเสี่ยงของกิจการ โดยมี
รายละเอียด ดังนี้ 

 
1) Main Product: การมีมาตรฐานในสินค้าและบริการ และการลงทุนในเทคโนโลยีและเครื่องจักร  
การทดสอบทางสถิติ พบว่า การได้รับมาตรฐานในสินค้าและบริการมีความสัมพันธ์กับขนาดกิจการ

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95  และการลงทุนในซอฟต์แวร์ เทคโนโลยี และ
เครื่องจักร มีความสัมพันธ์กับขนาดกิจการอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 90 ในขณะที่
ความยากในการลอกเลียนแบบของสินค้าและบริการไม่พบนัยส าคัญทางสถิติ ซึ่งอาจอธิบายได้จากผล 
การสัมภาษณ์เชิงลึก และการประชุมกลุ่มย่อยว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ที่เติบโตเป็นขนาดกลางได้นั้น ล้วนมี
ความโดดเด่นของสินค้าหรือบริการแทบทั้งสิ้น ไม่ว่าจะเป็นจากเทคโนโลยีใหม่ ความน่าเชื่อถือ ความครบวงจร 
ซึ่งการได้รับมาตรฐาน รวมไปถึงการลงทุนขยายกิจการผ่านซอฟต์แวร์ เทคโนโลยี และเครื่องจักร เป็นหนึ่งใน
ลักษณะโดดเด่นที่เป็นรูปธรรม สามารถสังเกตเห็นได้ชัดเจน รวมถึงในบางครั้งยังเป็นข้อก าหนดที่ผู้ซื้อรายใหญ่
ต้องการ โดยเฉพาะผู้ซื้อจากต่างประเทศ ทั้งนี้ การมีมาตรฐานการผลิตก็ต้องลงทุนในเครื่องจักรและเทคโนโลยี
ที่ได้มาตรฐาน ซึ่งวิสาหกิจขนาดย่อมจ านวนมากยังขาดอยู่ ท าให้หลายครั้งจึงพลาดโอกาสทางธุรกิจไป ในขณะที่ 
ผู้ประกอบการที่มีมาตรฐาน นอกจากจะสามารถรับโอกาสดังกล่าวได้แล้ว ยังมีคู่แข่งทางธุรกิจน้อยลงอีกด้วย 
ด้วยเหตุดังกล่าว ปัจจัยทั้งสองปัจจัย จึงส่งผลส าคัญต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
มากกว่าความยากในการลอกเลียนแบบของสินค้าและบริการ 
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ภาพที่ 3.1  สัดส่วนการได้รับมาตรฐานของกิจการ 
จ าแนกตามระดับรายได้ของผู้ประกอบการขนาดย่อม 

 
ที่มา: มูลนิธิ สวค. 

 
ภาพที่ 3.2   สัดส่วนการลงทุนในซอฟต์แวร์ เทคโนโลยี และเครื่องจักรของกิจการ 

จ าแนกตามระดับรายได้ของผู้ประกอบการขนาดย่อม 

 
ที่มา: มูลนิธิ สวค. 

 
2) Market size: การมีพันธมิตรทางธุรกิจ และการเข้าร่วมองค์กรเอกชน  
การทดสอบทางสถิติ พบว่า การมีพันธมิตรทางธุรกิจ และการเข้าร่วมองค์กรเอกชน มีความสัมพันธ์

กับขนาดกิจการอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 แต่ไม่พบความสัมพันธ์ของสัดส่วน
ลูกค้าต่างประเทศ และการมีแผนการตลาด กับการเติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลางอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติใน
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4. เกิน 20 - 50 ล้าน
บาท (S)

5. เกิน 50 - 100 ล้าน
บาท (S)

การได้รับมาตรฐานในสินค้าและบริการ
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บาท (S)

4. เกิน 20 - 50 ล้าน
บาท (S)

5. เกิน 50 - 100 ล้าน
บาท (S)

การลงทุนในซอฟต์แวร์ เทคโนโลยี และเครื่องจักร
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ภาพรวม (แต่พบความสัมพันธ์ในบางพ้ืนที่ บางสาขาธุรกิจ) ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลจากการสัมภาษณ์ที่พบว่า 
ผู้ประกอบการขนาดกลางส่วนมากเติบโตและได้โอกาสทางธุรกิจ รวมถึงสามารถสร้างและพัฒนาศักยภาพของ
ธุรกิจจากเครือข่ายทางธุรกิจพันธมิตร และจากองค์กรเอกชนต่าง ๆ เช่น สภาหอการค้า สภาอุตสาหกรรม 
สมาพันธ์ SME เป็นต้น การมีพันธมิตรหรือเข้าร่วมองค์กรเอกชนต่าง ๆ ที่กล่าวมา จึงเป็นปัจจัยส าคัญใน 
การเติบโตจากวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง อย่างไรก็ตาม จากข้อมูลพบว่า ผู้ประกอบการขนาด
ย่อมจ านวนหนึ่งยังไม่เห็นถึงประโยชน์หรือความส าคัญของการเข้าร่วมดังกล่าว ในขณะที่บางรายทดลองเข้า
ร่วมแล้วพบว่า กิจกรรมหรือสมาชิกบางส่วนไม่สอดคล้องตรงใจกับแนวคิดการด าเนินงานของผู้ประกอบการ
รายนั้น จึงไม่สนใจที่จะเข้าร่วม 

 
ส่วนอีก 2 ปัจจัย คือ การมีตลาดต่างประเทศ และการวางแผนการตลาดนั้น แม้จะมีประโยชน์ แต่อาจ

ไม่ใช่ปัจจัยที่จ าเป็นกับในบางพ้ืนที่ หรือบางสาขาธุรกิจ กล่าวคือ ในบางพ้ืนที่ หรือบางสาขา สามารถเติบโต
ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางได้โดยอาศัยเพียงตลาดในประเทศ และอาจไม่จ าเป็นต้องมีแผนการตลาดก็ได้ 
เนื่องจากในบางพ้ืนที่ที่มีการแข่งขันน้อย และ/หรือมีขนาดตลาดที่ใหญ่พอสมควรอยู่แล้ว ผู้ประกอบการ
สามารถขยายยอดขายจากตลาดภายในประเทศ/พ้ืนที่เอง จนเติบโตเป็นขนาดกลางได้ อย่างไรก็ตาม ในบางพ้ืนที่ 
และบางสาขาธุรกิจที่มีตลาดภายในไม่ใหญ่ หรือมีการแข่งขันสูงก็จ าเป็นต้องพ่ึงพาตลาดต่างประเทศที่มีขนาดใหญ่
และกว้างกว่า หรือต้องอาศัยการวางแผนการตลาดร่วมด้วยจึงจะสามารถขยายไปสู่ วิสาหกิจขนาดกลางได้ 
นอกจากนั้น การวางแผนการตลาด และการมีตลาดต่างประเทศยังช่วยเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขัน  
เพ่ิมทางเลือก และช่วยเรื่องความยั่งยืนจากการลดการพ่ึงพาเพียงตลาดในประเทศอย่างเดียวได้ด้วย 

 
ภาพที่ 3.3  สัดส่วนการมีพันธมิตรทางธุรกิจ และการเข้าร่วมองค์กรเอกชนของกิจการ 

จ าแนกตามระดับรายได้ของผู้ประกอบการขนาดย่อม 

 
ที่มา: มูลนิธิ สวค.   
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1. เกิน 1.8 - 5 ล้าน
บาท (S)

2. เกิน 5 - 10 ล้าน
บาท (S)

3. เกิน 10 - 20 ล้าน
บาท (S)

4. เกิน 20 - 50 ล้าน
บาท (S)

5. เกิน 50 - 100 ล้าน
บาท (S)

การมีพันธมิตรทางธุรกิจ และการเข้าร่วมองค์กรเอกชน 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง 3-4 

3) Mental and Growth Mindset: การรับทราบความเสี่ยงของกิจการ และการมีแผนบริหาร
ความเสี่ยงของกิจการ 

การทดสอบทางสถิติ พบว่า การวางแผนจัดการบริหารความเสี่ยงมีความสัมพันธ์กับขนาดกิจการ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และการรับทราบความเสี่ยงของกิจการมีความสัมพันธ์
กับขนาดกิจการอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 90 โดยจากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า 
การวิเคราะห์ความเสี่ยงนั้น ส่งผลดีต่อธุรกิจหลายประการ ทั้งต่อการตัดสินใจ และบริหารจัดการความเสี่ยงใน
การลงทุนเพ่ือขยายธุรกิจ ซึ่งสามารถใช้ประกอบการสนับสนุนทางการเงินต่าง ๆ ได้ด้วย นอกจากนั้น ยังพบอีกว่า 
ผู้ประกอบการขนาดกลางที่มีอายุกิจการนาน คือ สามารถขยายกิจการเป็นขนาดกลางได้หลายปีมาแล้ว แต่ไม่ได้
ท าการวิเคราะห์ความเสี่ยง โดยเฉพาะจากปัจจัยภายนอกที่เกิดขึ้นใหม่ เช่น การแข่งขันจากผู้เล่นรายใหม่  
ท าให้ประสบปัญหาทางธุรกิจ ที่อาจต้องเลิกกิจการ หรือมีขนาดธุรกิจเล็กลงได้  

 
ภาพที่ 3.4   สัดส่วนการมีแผนบริหารความเสี่ยงของกิจการ 

จ าแนกตามระดับรายได้ของผู้ประกอบการขนาดย่อม 

ที่มา: มูลนิธิ สวค. 
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1. เกิน 1.8 - 5 ล้าน
บาท (S)

2. เกิน 5 - 10 ล้าน
บาท (S)

3. เกิน 10 - 20 ล้าน
บาท (S)

4. เกิน 20 - 50 ล้าน
บาท (S)

5. เกิน 50 - 100 ล้าน
บาท (S)

การมีแผนบริหารความเสี่ยงของกิจการ
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ภาพที่ 3.5  สัดส่วนการรับทราบความเสี่ยงของกิจการ 
จ าแนกตามระดับรายได้ของผู้ประกอบการขนาดย่อม 

 
ที่มา: มูลนิธิ สวค. 

 
3.2 ผลการศึกษาในมิติเชิงพื้นที่ 

 
นอกจากผลการศึกษาในภาพรวม ที่แสดงถึงปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อม

ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางแล้ว ยังพบปัจจัยที่มีนัยส าคัญที่เฉพาะเจาะจงในบางพ้ืนที่เพ่ิมเติม ดังนี้  
 
1) พื้นที่กรุงเทพมหานคร ชลบุรี และพระนครศรีอยุธยา 
การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ถึงปัจจัยที่มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อการพัฒนาจาก

วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่เมืองที่มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ และการแข่งขันในพ้ืนที่สูง  
ทั้งกรุงเทพมหานคร ชลบุรี และพระนครศรีอยุธยา พบว่า ปัจจัยที่มีนัยส าคัญทางสถิติต่อการเติบโต มี 3 ด้าน 
คือ (1) Market size โดยเฉพาะการวางแผนการตลาด (2) Money หรือการเงิน โดยเฉพาะการเข้าถึงแหล่งเงินทุน 
และ (3) Manpower โดยเฉพาะการจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอก มีผลต่อการเติบโตจากวิสาหกิจขนาดย่อมสู่
วิสาหกิจขนาดกลางซึ่งจากการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่า พ้ืนที่ที่มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ทั้ง 3 เป็นพ้ืนที่ที่มี  
การแข่งขันทางธุรกิจสูง จึงจ าเป็นต้องจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอกเพ่ือยกระดับและสร้างความแตกต่างทาง
ผลิตภัณฑ์/บริการ นอกจากนั้น ก็จ าเป็นต้องวางแผนการตลาดเพ่ือให้การพัฒนาต่าง ๆ สอดรับกับแนวโน้ม
ตลาดหรือแนวทางท่ีเหมาะสมของกิจการต่อไป ส่วนด้านการเงิน พบว่า ในพ้ืนที่ที่มีการแข่งขันสูง และมีความถี่
ในการท าธุรกรรมสูง วิสาหกิจขนาดย่อมจึงต้องการแหล่งเงินทุนที่สะดวก เงื่อนไขต่ า และอนุมัติในระยะเวลาสั้น 
เพ่ือรักษาสภาพคล่องของกิจการ แต่วิสาหกิจขนาดย่อมจ านวนมากโดยเฉพาะในช่วงเริ่มต้นกิจการไม่สามารถ
เข้าถึงแหล่งทุนได้ จึงไม่สามารถรักษากิจการให้มีความพร้อมต่อการขยายตัวได้   
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1. เกิน 1.8 - 5 ล้าน
บาท (S)

2. เกิน 5 - 10 ล้าน
บาท (S)

3. เกิน 10 - 20 ล้าน
บาท (S)

4. เกิน 20 - 50 ล้าน
บาท (S)

5. เกิน 50 - 100 ล้าน
บาท (S)

การรับทราบความเสี่ยงของกิจการ
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2) พื้นที่ราชบุร ี
การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ถึงปัจจัยที่มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อการพัฒนาจาก  

วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่ราชบุรี ซึ่งเป็นเมืองการค้าและเกษตรกรรม พบว่า ปัจจัยที่มี
นัยส าคัญทางสถิติต่อการเติบโต คือปัจจัย Market size โดยเฉพาะการวางแผนการตลาด ซึ่งจากการสัมภาษณ์
เชิงลึกพบว่า พ้ืนที่ราชบุรีเป็นพ้ืนที่ที่มีฐานการผลิตสินค้าเกษตรที่มีคุณภาพ ปลอดภัย และเชื่อมโยงตั้งแต่ต้น
น้ าจนถึงปลายน้ า ซึ่งผู้ประกอบการที่มีการวางแผนการตลาดจึงสามารถแย่งชิงตลาดและลูกค้าส าคัญได้  
อันน าไปสู่การขยายธุรกิจต่อไป อย่างไรก็ตาม ผู้ผลิตและเกษตรกรส่วนมากไม่มีการท าแผนการตลาด ท าให้  
ไม่สามารถจะได้โอกาสในการขยายกิจการจากวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางได้  

 
3) พื้นที่เชียงใหม่ 
การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ถึงปัจจัยที่มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อการพัฒนาจาก  

วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่เชียงใหม่ ซึ่งเป็นเมืองเศรษฐกิจสร้างสรรค์ พบว่า ปัจจัยที่มี
นัยส าคัญทางสถิติต่อการเติบโต คือ (1) Main product ด้านความยากต่อการลอกเลียนแบบ และ  
(2) Manpower ด้านการจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอก โดยจากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า ในเชียงใหม่ซึ่งมีกิจการ
ที่เกี่ยวกับการใช้ความคิดสร้างสรรค์อยู่มากนั้น ผู้ประกอบการหลายรายพบปัญหาการแข่งขันที่เพ่ิมขึ้นจาก  
ผู้แข่งขันรายใหม่ที่ลอกเลียนความคิดไปใช้ประกอบธุรกิจ ซึ่งหากผู้ประกอบการไม่สามารถพัฒนาสินค้า หรือ
เพ่ิมกลยุทธ์ในการป้องกันการลอกเลียนแบบได้ ก็จะถูกคู่แข่งรายใหม่เข้าแย่งตลาด และท าให้ผู้ประกอบการ  
ไม่สามารถขยายจากวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางได้ โดยวิธีการหนึ่งในการสร้างความโดดเด่นและ
ความยากต่อการลอกเลียนแบบ คือ การอาศัยผู้เชี่ยวชาญจากภายนอกในการพัฒนายกระดับผู้ประกอบการ 
ดังนั้น ปัจจัยทั้ง 2 ด้าน จึงมีความส าคัญต่อการพัฒนาจากวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่นี้ 

 
4) พื้นที่สงขลา 
การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ถึงปัจจัยที่มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อการพัฒนาจาก  

วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่สงขลา ซึ่งเป็นเมืองการค้าชายแดนและโลจิสติกส์ พบว่า 
ปัจจัยที่มีนัยส าคัญทางสถิติต่อการเติบโต คือ (1) Market size: ด้านสัดส่วนลูกค้าต่างประเทศ และการ
วางแผนการตลาด และ (2) Manpower ด้านการจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอก ซึ่งจากการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่า 
ขนาดตลาดในพ้ืนที่ที่ปัจจุบันขยายตัวค่อนข้างช้า จึงจ าเป็นต้องให้ความส าคัญกับตลาดต่างประเทศ ดังนั้น  
การอาศัยตลาดต่างประเทศส าหรับสงขลาที่เป็นเมืองการค้า จึงจ าเป็นต้องมีการวางแผนการตลาดที่ถูกต้อง 
จึงมีความส าคัญ และสอดคล้องกับกิจกรรมทางธุรกิจหลักในพ้ืนที่ นอกจากนั้น การพัฒนาสินค้าและบริการ
เพ่ือสนองตอบตลาดต่างประเทศ จ าเป็นต้องอาศัยผู้เชี่ยวชาญภายนอกเพ่ือยกระดับสินค้าและบริการ  
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5) พื้นที่นครราชสีมา 
การทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ถึงปัจจัยที่มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อการพัฒนา

วิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพื้นที่เมืองที่มีการเติบโตในพ้ืนที่สูง เช่น นครราชสีมา พบว่า ปัจจัย
ที่มีนัยส าคัญทางสถิติต่อการเติบโต มี 2 ด้าน คือ (1) Main Product ด้านการมีมาตรฐานในสินค้าและบริการ 
และ (2) Market size โดยเฉพาะการเข้าร่วมองค์กรเอกชน ซึ่งเป็นปัจจัยเดียวกันกับภาพรวมผลการศึกษาใน
ข้อ 4.1 เนื่องจากผู้ประกอบการในพ้ืนที่นครราชสีมาเติบโตตามเศรษฐกิจในพ้ืนที่ ซึ่งมีลักษณะเติบโตต่อเนื่อง
ในทุกอุตสาหกรรม อย่างไม่เฉพาะเจาะจงในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่งเป็นการเฉพาะ ดังนั้น ปัจจัยที่
ส่งผลต่อการเติบโตจึงเป็นปัจจัยพ้ืนฐานทั่วไป ได้แก่ การมีมาตรฐานในสินค้าและบริการ และการเข้าร่วม
องค์กรเอกชน  

 
3.3 ผลการศึกษาในมิติสาขาธุรกิจ 

 
นอกจากผลการศึกษาในภาพรวม ที่แสดงถึงปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อม

ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางแล้ว ยังพบปัจจัยที่มีนัยส าคัญที่เฉพาะเจาะจงในบางสาขาธุรกิจเพ่ิมเติม ดังนี้  
 
1) สาขาการผลิต พบว่า Market size ในด้านการวางแผนการตลาด มีผลต่อการเติบโตของ

วิสาหกิจขนาดย่อมในสาขาการผลิตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ กล่าวคือ การวางแผนการตลาดที่ดีจะท าให้
ผู้ผลิตมีโอกาสทางการตลาดเพ่ิมขึ้นอย่างมีนัยส าคัญ ซึ่งเมื่อมียอดค าสั่งซื้อหรือแนวโน้มทางตลาดที่จะขาย
สินค้าได้มากขึ้น จะน ามาสู่การตัดสินใจขยายกิจการจากวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 

 
2) สาขาการค้า พบว่า Market size ในด้านการวางแผนการตลาด และ Manpower ด้านการจ้าง

ผู้เชี่ยวชาญภายนอก มีผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในสาขาการค้าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
กล่าวคือ นอกจากการวางแผนการตลาดแล้ว การจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอกก็มีส่วนส าคัญต่อการเติบโตของ
ผู้ประกอบการสาขาการค้า โดยผู้ประกอบการที่จะขยายกิจการได้นั้น ส่วนหนึ่งจ าเป็นต้องมีความโดดเด่นใน
การให้บริการ จึงต้องมีผู้เชี่ยวชาญมาช่วยเพ่ือยกระดับ สร้างความแตกต่าง อันจะน าไปสู่โอกาสทางธุรกิจที่จะ 
ท าให้ขยายกิจการได้ต่อไป 

 
3) สาขาบริการ พบว่า Main product ด้านความยากต่อการลอกเลียนแบบ และ Market size 

ด้านการวางแผนการตลาด มีผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในสาขาการบริการอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
กล่าวคือ ในสาขาบริการนั้นมีการแข่งขันที่สูงมาก การสร้างความแตกต่างที่ยากต่อการลอกเลียน จะน ามาซึ่ง
ยอดขายที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง รวมถึงโอกาสในการขยายธุรกิจ โดยเฉพาะการเชื่อมโยงกับบริษัทขนาดใหญ่ด้วย  



 

 
 

บทที่ 4 

แนวทางการส่งเสริมและ

ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
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บทท่ี 4 
แนวทางการส่งเสริม 

และข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
ในการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อม 

ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง  
 
 

การศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการที่มีลักษณะแตกต่างกันไปตามพ้ืนที่ สาขาธุรกิจ และคุณลักษณะของ
ธุรกิจ เช่น ระดับการพัฒนา ระดับศักยภาพ หรือวิสัยทัศน์การเติบโต นั้น มีความต้องการการพัฒนาหรือการ
ส่งเสริมที่แตกต่างกัน แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมสู่วิสาหกิจขนาดกลางจึงแบ่งออกเป็น 3 มิติตาม
คุณลักษณะที่ต่างกัน คือ (1) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง ตามศักยภาพ
และความต้องการขยายกิจการ (2) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในมิติสาขา
ธุรกิจ และ (3) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในมิติเชิง พ้ืนที่ ซึ่งในแต่ละมิติ
จะมีลักษณะแนวทางการส่งเสริมในประเด็นย่อยที่แตกต่างกัน ดังนี้ 

 
4.1 แนวทางการส่งเสริมตามความต้องการขยายกิจการ และศักยภาพของวิสาหกิจขนาดย่อม 

 
การศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการที่มีศักยภาพ กล่าวคือ ด าเนินกิจการมาได้ระยะหนึ่ง (3 - 5 ปี) และมี

ความพร้อมหรือสามารถพัฒนาให้เกิดความพร้อมได้ทั้ง 4 ด้าน (4M) คือ ผลิตภัณฑ์/บริการมีความโดดเด่น  
(Main Product) มีตลาด (Market) มีความพร้อมด้านบุคลากร (Man Power) และมีแหล่งเงินทุน (Money)  
มีปัจจัยการเติบโตและความต้องการแนวทางการส่งเสริมต่างจากกลุ่มที่ ไม่มีศักยภาพ ขณะเดียวกัน 
ผู้ประกอบการที่มีวิสัยทัศน์หรือต้องการเติบโตขยายกิจการก็ต้องการการส่งเสริมที่แตกต่างกับผู้ประกอบการ 
ที่ไม่มีวิสัยทัศน์ในการเติบโต โดยเฉพาะต่อแรงผลักดันในการเติบโตที่ต่างกัน กล่าวคือ ผู้ประกอบการที่มี
วิสัยทัศน์ในการเติบโตจะมีแรงผลักดันตามธรรมชาติในการพยายามผลักดันให้กิจการขยายไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง
ด้วยตนเอง ซึ่งแตกต่างจากผู้ประกอบการที่ไม่มีวิสัยทัศน์ที่ภาครัฐต้องใช้มาตรการในการจูงใจ และปรับ
ทัศนคติหรือวิธีคิด (Mindset) มากกว่า ดังนั้น การส่งเสริมในแต่ละกลุ่มจึงมีแนวทางท่ีแตกต่างกัน ดังนี้   
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ภาพที่ 4.1 การจ าแนกกลุ่มผู้ประกอบการตามศักยภาพและความต้องการขยายกิจการ 

 
ที่มา: มูลนิธิ สวค. 

 
1) กลุ่มที่มีศักยภาพ และต้องการขยายกิจการ 
ผู้ประกอบการกลุ่มนี้เป็นเป้าหมายกลุ่มแรกที่มีโอกาสในการขยายกิจการจากวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่ 

วิสาหกิจขนาดกลางได้ง่ายกว่ากลุ่มอ่ืน เนื่องจากผู้ประกอบการในกลุ่มนี้มีศักยภาพความพร้อมและต้องการ
เติบโตขยายกิจการ จึงจ าเป็นต้องมีแนวทางการส่งเสริมที่มากกว่าการส่งเสริมขั้นพื้นฐาน และไม่จ าเป็นต้องใช้
มาตรการกระตุ้นจูงใจเหมือนผู้ประกอบการที่ไม่มีความต้องการขยายกิจการ ดังนั้น แนวทางการส่งเสริมของ
ผู้ประกอบการกลุ่มนี้มีรายละเอียด ดังนี้  

 
1.1) การสนับสนุนการจัดเก็บข้อมูลทางธุรกิจ และการส่งเสริมการน าข้อมูลไปใช้ในการศึกษา

ความเป็นไปได้ทางธุรกิจ การจัดเก็บข้อมูลทางธุรกิจเป็นปัจจัยส าคัญต่อการเติบโตของผู้ประกอบการจาก  
วิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่ วิสาหกิจขนาดกลาง โดยข้อมูลที่รวบรวมได้อย่างเหมาะสมถูกต้องสามารถน ามาใช้ใน
การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ เพ่ือช่วยในการตัดสินใจแก่ผู้ประกอบการได้เป็นอย่างดี โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
การตัดสินใจทางธุรกิจที่ส าคัญท่ีส่งผลต่อการขยายตัว หรือการอยู่รอดของกิจการ อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบการ
จ านวนมากขาดองค์ความรู้ ผู้เชี่ยวชาญ หรือเงินทุนในการจัดเก็บข้อมูลอย่างเป็นระบบ รวมถึงการน าข้อมูลมา
ใช้ตัดสินใจทางธุรกิจ ดังนั้นแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่ 

- การสนับสนุนผู้ประกอบการในการจัดเก็บข้อมูลทางธุรกิจในรูปแบบต่าง  ๆ เช่น การจัดท า
แอพพลิเคชั่น เพ่ือการจัดเก็บข้อมูลส าหรับผู้ประกอบการที่ง่ายและสะดวกต่อการเข้าถึง  
การจัดหา/เชื่อมโยงผู้เชี่ยวชาญในการพัฒนาระบบการจัดเก็บข้อมูล การสนับสนุนงบประมาณ
หรือสิทธิลดหย่อนทางภาษีส าหรับการจัดท าระบบจัดเก็บข้อมูล เป็นต้น  

  

3. กลุ่มท่ี
ไม่มีศักยภาพ
แต่ต้องการ
ขยายกิจการ

1. กลุ่มที่
มีศักยภาพ
และต้องการ
ขยายกิจการ

4. กลุ่มท่ี
ไม่มีศักยภาพ
และไม่ต้องการ
ขยายกิจการ

2. กลุ่มท่ี
มีศักยภาพ 
แต่ไม่ต้องการ
ขยายกิจการ
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- การส่งเสริมการวิเคราะห์วินิจฉัยและเสนอแนะกลยุทธ์ทางธุรกิจให้แก่ผู้ประกอบการ โดยใช้
ฐานข้อมูลธุรกิจของผู้ประกอบการที่รวบรวมจัดเก็บไว้  เช่น การจัดท า Check list เพ่ือวินิจฉัย
ธุรกิจด้วยตนเอง การอบรมเชิงปฏิบัติการ (Workshop) ในการวินิจฉัย/ตรวจสุขภาพธุรกิจ  
การจัดหา/เชื่อมโยงผู้เชี่ยวชาญในการวิเคราะห์ธุรกิจ หรือการสนับสนุนงบประมาณหรือ 
สิทธิลดหย่อนทางภาษี ส าหรับการวิเคราะห์ทางธุรกิจโดยอาศัยข้อมูลดังกล่าว เป็นต้น 

- การส่งเสริมการศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ เช่น การอบรมเชิงปฏิบัติการ (Workshop)  
วิธีการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางธุรกิจด้วยตนเองเบื้องต้น การจัดหา/เชื่อมโยงผู้เชี่ยวชาญ  
ด้วยการสนับสนุนงบประมาณหรือสิทธิลดหย่อนทางภาษีในการจ้างที่ปรึกษาเพ่ือศึกษาวิเคราะห์ 
ความเป็นไปได้ทางธุรกิจ เป็นต้น 

 
1.2) การสร้างเครือข่ายธุรกิจ ซึ่งมีส่วนส าคัญอย่างมากต่อการเติบโตจากวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่ 

วิสาหกิจขนาดกลาง โดยผู้ประกอบการกลุ่มที่มีความต้องการขยายกิจการนั้น ส่วนมากเห็นถึงความส าคัญของ
การสร้างเครือข่าย หรือสามารถชักจูงให้เห็นถึงความส าคัญได้ไม่ยาก อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบการกลุ่มนี้
ส่วนมากเป็นสมาชิกใหม่จึงมีความเป็นไปได้ที่อาจมีความคิดเห็นแตกต่างจากสมาชิกเดิม ดังนั้น แต่ละองค์กร
จึงอาจมีกิจกรรมและกลุ่มย่อยที่หลากหลาย เพ่ือตอบโจทย์ผู้ประกอบการที่หลากหลายด้วย โดยมีแนวทาง  
การส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่ 

- การประชาสัมพันธ์ถึงความส าคัญของการเข้าร่วมเครือข่ายธุรกิจ เพ่ือให้ผู้ประกอบการทราบถึง
ช่องทางการเข้าร่วม แนวทาง วิสัยทัศน์ ทัศนคติร่วม ประโยชน์ที่จะได้รับของแต่ละกลุ่มเครือข่าย 
เพ่ือให้ประกอบการกลุ่มใหม่ตัดสินใจเข้าร่วมกลุ่มที่เหมาะสมกับธุรกิจตนเองได้ 

- แต่ละเครือข่ายธุรกิจควรมีกลุ่มย่อยหรือกิจกรรมย่อยที่แตกต่างหลากหลาย เพ่ือตอบสนองแต่ล ะ
กลุ่มสมาชิกที่แตกต่างกัน เช่น กลุ่มตามอายุ กลุ่มตามระดับเทคโนโลยี กลุ่มตามสาขาธุรกิจ  
กลุ่มตามตลาดเป้าหมาย หรือกลุ่มตามกิจกรรมเพ่ือสังคม เป็นต้น 

- การจัดหลักสูตรอบรมที่มีกิจกรรมปฏิสัมพันธ์ระหว่างกันในระยะยาว เช่น มากกว่า 6 เดือนขึ้นไป 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากมีกิจกรรมศึกษาดูงาน หรือกิจกรรมการออกบูธ/จับคู่ธุรกิจ  ในต่างจังหวัด 
หรือต่างประเทศ จะยิ่งสร้างแน่นแฟ้นให้กับกลุ่มได้มากขึ้น 
 

1.3) การสนับสนุนด้านการตลาดเชิงรุก ทั้งนี้ การตลาดมีความส าคัญอย่างมากกับการขยายตัว 
ของวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง โดยผู้ประกอบการที่จะสามารถพัฒนาประโยชน์จากโอกาส
ด้านการตลาดได้ดีนั้น ต้องมีความพร้อมและศักยภาพของสินค้าและบริการก่อนจึงจะสามารถสร้างโอกาสหรือ
ใช้ประโยชน์จากโอกาสทางการตลาดได้ ดังนั้น ผู้ประกอบการในกลุ่มที่มีศักยภาพและต้องการขยายกิจการ
กลุ่มนี้จึงเน้นไปที่การท าการตลาดเชิงรุก โดยมีแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่ 

- การอบรมเตรียมความพร้อมก่อนร่วมกิจกรรมการตลาดเชิงรุก เช่น การอบรมการวางแผน
การตลาด การอบรมทิศทางการตลาด และลักษณะตลาดในตลาดต่าง ๆ ทั่วโลก การเจรจาทางธุรกิจ 
การส่งออก การน าเข้า และพิธีการศุลกากร เป็นต้น  

- การสนับสนุนการเข้าร่วมกิจกรรมการตลาดเชิงรุก เช่น Business Matching/Meeting  
การออกบูธ หรือ Road show โดยภาครัฐอาจสนับสนุนได้ในหลากหลายรูปแบบ เช่น การให้
ข้อมูลข่าวสาร การชี้ให้เห็นถึงโอกาสในตลาดใหม่ การสนับสนุนงบประมาณ ไม่ว่าจะทั้งหมดหรือ
บางส่วน ในการสนับสนุนการเข้าร่วมกิจกรรมการตลาดเชิงรุก เป็นต้น  
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1.4) การสนับสนุนการได้รับมาตรฐาน การได้รับมาตรฐานถือเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญของธุรกิจ 
ที่จะสามารถเติบโตไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง แต่การได้รับมาตรฐานนั้นมีค่าใช้จ่าย ไม่ว่าจะเป็นด้านการพัฒนา
สถานประกอบการหรือกระบวนการภายในองค์กรธุรกิจ หรือค่าใช้จ่ายในการขอรับรองมาตรฐาน เช่น 
ค่าธรรมเนียมการขอรับรองมาตรฐาน ค่าวิเคราะห์ทดสอบ เป็นต้น โดยมีแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ 
ได้แก่ 

- การให้ความรู้ พ้ืนฐานเพ่ือการได้รับมาตรฐาน เช่น ประเภทของมาตรฐานที่จ าเป็นและส าคัญ 
มาตรฐานที่ตลาดต่าง ๆ ต้องการและยอมรับ ขั้นตอน/ระยะเวลา/ค่าใช้จ่ายในการขอรับมาตรฐาน 
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เป็นต้น โดยอาจจัดอยู่ในรูปแบบคู่มือที่เป็นรูปเล่ม คลิปวิดีโอ การอบรม
ระยะสั้น หรือทีป่รึกษาเบื้องต้นตามศูนย์/สาขาของหน่วยงานภาครัฐหรือภาคเอกชน เป็นต้น 

- การสนับสนุนการพัฒนาสถานประกอบการหรือกระบวนการภายในองค์กรธุรกิจให้ได้มาตรฐาน 
ซึ่งอาจแบ่งเป็น (1) ระยะเริ่มต้นก่อนการปรับปรุงพัฒนาสถานประกอบการ เช่น การให้ค าปรึกษา
หรือวิเคราะห์ มาตรฐานที่เหมาะสมหรือจ าเป็นกับธุรกิจ การส ารวจเพ่ือระบุประเด็นที่ต้องพัฒนา 
รวมถึงก าหนดค่าใช้จ่ายเบื้องต้นในการพัฒนาปรับปรุงสถานประกอบการ และการวิเคราะห์  
ความคุ้มค่า เป็นต้น (2) ระยะปฏิบัติการ เช่น การจัดให้มีผู้เชี่ยวชาญเพ่ือช่วยพัฒนาปรับปรุงให้ได้
มาตรฐาน การสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการปรับปรุงพัฒนา การก าหนดสิทธิลดหย่อนภาษีพิเศษ เป็นต้น  

- การอ านวยความสะดวกในการขอรับรองมาตรฐาน เช่น การพัฒนาศูนย์วิเคราะห์/ทดสอบ/รับรอง 
ให้สามารถบริการได้มากขึ้นและรวดเร็วขึ้น การจัดตั้งศูนย์ตรวจรับรองใหม่ที่ด าเนินการแบบ 
กึ่งเอกชนหรือการส่งเสริมให้บริษัทเอกชนที่มีใบอนุญาตสามารถตรวจรับรองแทนหน่วยงานรัฐ ได้ 
เป็นต้น นอกจากนั้น อาจพิจารณาแนวทางสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการขอรับรองมาตรฐาน เช่น 
ค่าธรรมเนียม หรือการน าค่าธรรมเนียม/ค่าวิเคราะห์ทดสอบมาหักลดหย่อนภาษี เป็นต้น 
 

1.5) การสนับสนุนการพัฒนาด้านเทคโนโลยีและเครื่องจักร โดยเทคโนโลยีและเครื่องจักรถือว่า
เป็นปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญ ที่เมื่อผู้ประกอบการมีความพร้อมจะลงทุนในเทคโนโลยีและเครื่องจักรเพ่ือขยายกิจการ 
นอกจากนั้น ในบางสาขาธุรกิจ เทคโนโลยีเป็นปัจจัยส าคัญเริ่มต้นที่ท าให้กิจการนั้นมีความโดดเด่ นแต่แรก 
อย่างไรก็ตาม ประเภทของเทคโนโลยีและเครื่องจักรที่เหมาะสมกับผู้ประกอบการแต่ละรายมีความหลากหลาย
และความต้องการที่แตกต่างกันไป นอกจากนั้น บางครั้ง ผู้ประกอบการเองก็ไม่ทราบว่า เทคโนโลยีใดเป็น
เทคโนโลยีที่ส าคัญและจ าเป็นที่สุดที่ต้องเร่งพัฒนา จึงเป็นที่มาในการก าหนดแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ 
ได้แก่  

- การวิเคราะห์วินิจฉัยเทคโนโลยี/เครื่องจักรที่เหมาะสมกับธุรกิจ ด้วยการมีแบบฟอร์มเพ่ือวินิจฉัย
ตนเองเบื้องต้น หรือการจัดหาผู้เชี่ยวชาญเพ่ือท าการวิเคราะห์ เป็นต้น 

- การส่งเสริมการเข้าถึงการพัฒนาหรือการจัดหาเทคโนโลยี/เครื่องจักร จากผลการวิเคราะห์วินิจฉัย
ข้างต้น เช่น การจัดหาผู้เชี่ยวชาญในการให้ค าแนะน า/การพัฒนา การสนับสนุนด้านการเงิน  
ทั้งในรูปแบบของการสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการวิจัยและพัฒนาบางส่วน หรือการหักลดหย่อนภาษี
ได้ในอัตราที่สูงกว่าในปัจจุบัน หรือการส่งเสริมในรูปแบบการร่วมทุน (โดยเฉพาะรูปแบบของ 
หุ้นบุริมสิทธิ เนื่องจากผู้ประกอบการส่วนหนึ่งต้องการความร่วมมือในรูปแบบของค าปรึกษาเท่านั้น 
แต่ไม่ต้องการให้มีสิทธิในการออกสิทธิออกเสียงในการด าเนินการของบริษัท) เป็นต้น  
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1.6) การส่งเสริมด้านการบริหารความเสี่ยงทางธุรกิจ โดยการบริหารความเสี่ยงเป็นปัจจัยส าคัญ 
ที่ส่งผลต่อการขยายหรือเติบโตจากวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่ วิสาหกิจขนาดกลาง ทั้งต่อความเชื่อมั่นของ
ผู้ประกอบการในการตัดสินใจลงทุนเพ่ือขยายกิจการ และต่อแหล่งเงินทุนที่ให้การสนับสนุน นอกจากนั้น  
การบริหารความเสี่ยงยังส่งผลต่อธุรกิจที่เติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลางแล้ว ให้สามารถจัดการกับปัญหาและ
ความเสี่ยงต่าง ๆ ที่อาจเกิดขึ้น ไม่ท าให้ต้องประสบปัญหาทางธุรกิจอย่างรุนแรงจนต้องล้มเลิกกิจการหรือ
ถดถอยกลับไปเป็นวิสาหกิจขนาดย่อม โดยมีแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่ 

- การส่งเสริมให้ผู้ประกอบการสามารถวางแผนบริหารความเสี่ยงทางธุรกิจ ไม่ว่าจะด้วยตัวเอง  
ผ่านการให้ความรู้ โดยเฉพาะในรูปแบบของ Workshop หรือจัดหาผู้เชี่ยวชาญมาช่วยด าเนินการ 

- การสนับสนุนด้านภาษีหรือการเงินเพ่ือให้ผู้ประกอบการมีการด าเนินการบริหารความเสี่ยง เช่น  
น าเบี้ยประกันทางธุรกิจมาหักลดหย่อนภาษีได้ 2 เท่า หรือการอุดหนุน (Subsidy) ค่าใช้จ่ายใน 
การท าประกันทางธุรกิจ เป็นต้น  
 

1.7) การเข้าถึงแหล่งเงินทุน จากผลการศึกษา พบว่า การเข้าถึงแหล่งเงินทุนส าคัญกับ
ผู้ประกอบการโดยช่วงแรกของการประกอบกิจการ เงินหมุนเวียนที่ต้องการในการประกอบธุรกิจ ส่วนใหญ่เป็น
วงเงินที่ไม่สูงมากนักและต้องการอัตราดอกเบี้ยที่ต่ า โดยเน้นที่ เงินทุนที่มีเงื่อนไขการอนุมัติน้อยและใช้เวลา
อนุมัติไม่นาน เมื่อกิจการสามารถเติบโตเข้าสู่ระยะที่มีความพร้อมขยายกิจการ ผู้ประกอบการจะไม่ประสบ
ปัญหาด้านการเข้าถึงแหล่งเงินทุน เนื่องจากมีศักยภาพสูงพอและเข้าเงื่อนไขของแหล่งเงินทุนต่าง ๆ 
นอกจากนั้น ในหลายกิจการยังสามารถสะสมทุนส ารองโดยไม่ต้องใช้แหล่งเงินทุนจากภายนอกได้ด้วย อย่างไรก็ตาม 
การสนับสนุนการเข้าถึงแหล่งเงินทุนส าหรับผู้ประกอบการที่มีศักยภาพและต้องการเติบโตยังมีความส าคัญ 
เนื่องจากการเข้าถึงแหล่งเงินทุนเป็นปัจจัยเสริมในการพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการ และช่วยลดต้นทุน
ทางการเงินได้ ดังนั้น แนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่  

- การให้ความรู้และชี้ช่องเครื่องมือทางการเงินรูปแบบใหม่ที่หลากหลายให้แก่ผู้ประกอบการที่มี
ศักยภาพที่สนใจและใช้แหล่งเงินทุนทางเลือกสมัยใหม่  

- การสนับสนุนด้านแหล่งเงินทุนทางเลือกสมัยใหม่ เช่น การ Pitching การร่วมทุนกับนักลงทุนรายใหญ่ 
การระดมทุน เป็นต้น ที่ไม่ใช่สินเชื่อในรูปแบบการให้กู้ยืมตามปกติ อย่างไรก็ตาม ควรก าหนด 
แนวทางการป้องกันการท าสัญญาธุรกิจที่ไม่เป็นธรรม หรือการลอกเลียนความคิดทางธุรกิจจาก 
วิสาหกิจขนาดใหญ่ เช่น การคัดสรรนักลงทุนที่เชื่อถือได้ และการมีที่ปรึกษาทางกฎหมายในการร่าง
สัญญา และคุ้มครองทรัพย์สินทางปัญญา เป็นต้น 

 
1.8) การส่งเสริมการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ จากผลการศึกษา พบว่า ทรัพยากรมนุษย์ โดยเฉพาะ

บุคลากรหลักและผู้เชี่ยวชาญ เป็นปัจจัยส าคัญต่อการเติบโตของผู้ประกอบการ เนื่องจากบุคลากรหลัก 
โดยเฉพาะระดับบริหารจะสามารถทดแทนเจ้าของกิจการในการดูแลกิจการเพ่ือเปิดโอกาสให้เจ้าของกิจการได้
มีเวลาในการหาโอกาสทางธุรกิจใหม่ หรือวางแผนในการปรับปรุงยกระดับกิจการได้ ขณะเดียวกัน ผู้เชี่ยวชาญ
เป็นส่วนส าคัญในการยกระดับศักยภาพของผู้ประกอบการ เช่น การพัฒนาเทคโนโลยี การประยุกต์ใช้
เทคโนโลยีใหม่ในการผลิตและการเปลี่ยนแปลงกระบวนการผลิต เป็นต้น จึงมีแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ 
ได้แก่ 

- การเสริมสร้างศักยภาพของธุรกิจโดยผู้เชี่ยวชาญประจ าหรือชั่วคราว ด้วยการจัดหาผู้เชี่ยวชาญ หรือ
การเชื่อมโยงกับบุคลากรของสถาบันการศึกษา เช่น อาจารย์ในมหาวิทยาลัยให้น าความรู้มาถ่ายทอด
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หรือประยุกต์ใช้แบบปฏิบัติจริงในสถานประกอบการ โดยน ามาใช้เป็นส่วนหนึ่งของการประเมิน
ต าแหน่งได้ เป็นต้น  

- การพัฒนาบุคลากรภายในสถานประกอบการ โดยเน้นการอบรม ทั้งเพ่ือเพ่ิมทักษะและยกระดับ
บุคลากรเดิมขององค์กรให้สามารถก้าวขึ้นเป็นระดับผู้บริหารแทนเจ้าของกิจการ หรือเป็นผู้เชี่ยวชาญ
ในองค์กรได้ เช่น การจัดหลักสูตรอบรม หรือการสนับสนุนการให้ทุนเพ่ือการศึกษา หรืออบรมต่าง ๆ 
เพ่ิมเติม เป็นต้น 

- การจัดหาและสร้างบุคลากรหรือผู้เชี่ยวชาญประจ ารายใหม่ โดยอาจเป็นการจัดหาบุคลากรทั้งจากที่มี
ประสบการณ์อยู่แล้ว ผ่านการจัดหางาน ซึ่งภาครัฐอาจสนับสนุนค่าใช้จ่ายบางส่วนส าหรับการจัดหา
งานผ่านบริษัทจัดหางาน หรือการรับพนักงานใหม่จากนักศึกษา ในมหาวิทยาลัยที่ศึกษาภายใต้
โครงการทวิภาคีในสถานประกอบการ เป็นต้น 

 
1.9) การส่งเสริมด้านตลาดในประเทศและต่างประเทศ โดยการส่งเสริมด้านตลาดเป็นช่องทาง

ส าคัญในการเพิ่มยอดขายของผู้ประกอบการ โดยเมื่อมียอดขายหรือค าสั่งซื้อที่ชัดเจนจะส่งผลให้ผู้ประกอบการ
สามารถขยายก าลังการผลิต หรือพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ หรือพัฒนาให้ได้มาตรฐานต่าง ๆ เพ่ือการส่งออก 
หรือตรงตามความต้องการของผู้ซื้อรายใหญ่ในประเทศ เป็นต้น อนึ่ง แม้ว่าตลาดต่างประเทศจะเป็นตลาด  
ที่ขนาดใหญ่กว่าและโอกาสเปิดกว้างกว่า แต่ส าหรับผู้ประกอบการบางกลุ่มที่ความพร้อมไม่สูงนัก ตลาด 
ในประเทศต่างภูมิภาค เช่น การขยายตลาดไปยังภูมิภาคอ่ืน ก็เป็นอีกช่องทางหนึ่งในการขยายตลาดได้เช่นกัน  
ซึ่งการด าเนินงานควรให้ความส าคัญกับทั้งการเตรียมความพร้อมเพ่ือรับโอกาส และการสร้างโอกาสทางการค้า
ให้กับผู้ประกอบการ กล่าวคือ การส่งเสริมที่มุ่งเป้าแต่ละเลยการสร้างความพร้อมนั้น ส่งผลให้ผู้ประกอบการ 
ที่ยังไม่พร้อม ไม่สามารถรับโอกาสทางการตลาดได้ เช่น ผู้ประกอบการที่ไม่มีความพร้อมหรือไม่มีศักยภาพ 
แม้ว่าจะมีโอกาสในการไปพบปะกับตลาดต่างประเทศและได้รับการเสนอค าสั่งซื้อ แต่ก็ไม่สามารถรับค าสั่งซื้อ
ได้ เนื่องจากไม่สามารถจัดหาสินค้าและบริการให้ตรงตามความต้องการของผู้สั่งซื้อได้ เป็นต้น ดังนั้น  
จึงก าหนดเป็นแนวทางการส่งเสริมในประเด็นนี้ ได้แก่ 

- การสร้างองค์ความรู้ แรงบันดาลใจพ้ืนฐานของการค้า และด าเนินธุรกิจกับต่างประเทศ ที่ไม่จ ากัด 
เฉพาะการส่งออกเท่านั้น เนื่องจากวิสาหกิจขนาดกลางหลายรายสามารถ ประสบความส าเร็จจาก 
การน าเข้าวัตถุดิบหรือสินค้าจากต่างประเทศ หรือบางกิจการเติบโตได้จากการลงทุนในต่างประเทศ  

- การอบรมเตรียมความพร้อมก่อนไปตลาดต่างประเทศ เพ่ือหาโอกาสทางการตลาดใหม่ ๆ ที่จะได้  
จากการจับคู่ธุรกิจ (Business matching/meeting) หรือการออกบูธ ในขั้นตอนสุดท้าย 

- การอบรมเตรียมความพร้อมพ้ืนฐานส าหรับผู้ประกอบการใหม่ที่มีศักยภาพในภูมิภาค เพ่ือเตรียม 
การก่อนการเชื่อมโยงธุรกิจ (เช่น Business matching/meeting หรือการออกบูธ) ในต่างภูมิภาค 

- กิจกรรมส่งเสริมการตลาดเชิงรุกในต่างประเทศ เช่น Business matching/meeting หรือการออกบูธ 
เป็นต้น 

- กิจกรรมตลาดเชิงรุกในต่างภูมิภาค เช่น Business matching/meeting หรือการออกบูธ เป็นต้น  
 

2) กลุ่มที่มีศักยภาพ แต่ไม่ต้องการขยายกิจการ 
กลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีศักยภาพในการเติบโต แต่ไม่ต้องการขยายกิจการ ด้วยสาเหตุหลายประการ เช่น 

ไม่ต้องการความยุ่งยาก ไม่มีเป้าหมายในการเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ พอใจในระดับรายได้ในปัจจุบัน  
ไม่ชอบความเสี่ยง หรือบางรายกังวลที่จะสูญเสียสิทธิประโยชน์ที่ภาครัฐให้แก่วิสาหกิจขนาดย่อม เป็นต้น  
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แนวทางการส่งเสริมส าหรับผู้ประกอบการกลุ่มนี้จึงเน้นไปที่การจูงใจให้ขยายกิจการ จนเมื่อมีความคิดที่จะ
ขยายกิจการแล้วจึงเข้ารับการส่งเสริมตามแนวทางเดียวกับกลุ่มแรก หรือก็คือ กลุ่มที่มีศักยภาพและต้องการ
ขยายกิจการ โดยแนวทางการส่งเสริมของผู้ประกอบการกลุ่มที่สองนี้มีรายละเอียด ดังนี้ 
 

2.1) การสร้างความตระหนักถึงประโยชน์ของการขยายกิจการ และข้อเสียของการไม่ขยายกิจการ 
ทั้งนี้ ผู้ประกอบการโดยมากเลือกที่จะไม่ขยายกิจการ เนื่องจากพึงพอใจในระดับรายได้ที่ได้รับอยู่ในปัจจุบัน 
แต่จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการที่หยุดการพัฒนาหรือเลือกไม่ขยายกิจการ ไม่สามารถเตรียมความพร้อม
เพ่ือรองรับการแข่งขันกับคู่แข่งรายใหม่ หรือวิสาหกิจรายใหญ่ในอนาคตได้ ดังนั้น จึงควรมีแนวทางการส่งเสริม
ให้ผู้ประกอบการทราบประโยชน์ของการขยายกิจการและข้อเสียของการไม่ขยายกิจการ โดย  

- การให้ความรู้กับผู้ประกอบการให้ เห็นถึงประโยชน์ของการขยายกิ จการ และผลเสียของ 
การไม่ขยายกิจการ 

- การสร้างต้นแบบหรือ Idol ทางธุรกิจ ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น รายการสารคดี (Docuseries) ที่ถ่ายทอด
เรื่องราว บทเรียนสู่ความส าเร็จของวิสาหกิจขนาดกลางรายต่าง ๆ เป็นต้น  
 

2.2) การให้สิทธิพิเศษหรือสิทธิประโยชน์เพื่อจูงใจผู้ประกอบการ  กล่าวคือ เนื่องจากยังมี
ผู้ประกอบการที่ไม่ประสงค์ขยายกิจการ ด้วยเกรงว่าจะสูญเสียสิทธิประโยชน์ที่เคยได้รับจากการเป็น 
วิสาหกิจขนาดย่อม ดังนั้น จึงต้องมีการให้สิทธิพิเศษหรือสิทธิประโยชน์ที่แตกต่างและเหมาะสมเพ่ือจูงใจให้
ผู้ประกอบการเติบโตขึ้นไป เช่น การให้สิทธิพิเศษทางภาษี หรือ Tax Holiday แก่ผู้ประกอบการที่สามารถ
ขยายกิจการเป็นขนาดกลางได้ หรือการให้การส่งเสริมที่มากกว่าวิสาหกิจขนาดย่อมในประเด็นต่าง ๆ  
(การส่งเสริมของแต่ละหน่วยงาน โดยการแบ่งขนาดหรือศักยภาพของผู้ประกอบการ) 

 
2.3) การลดความเสี่ยงจากการลงทุนเพื่อขยายกิจการ  เช่น การสนับสนุนส่งเสริมการท า 

การวิเคราะห์ความเสี่ยง และการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเพ่ือขยายกิจการ รวมถึงการสนับสนุน
ค่าใช้จ่าย หรือการน าค่าใช้จ่ายในการท าประกันความเสี่ยงทางธุรกิจไปหักลดหย่อนภาษีได้ เป็นต้น 

 
3) กลุ่มที่ไม่มีศักยภาพ แต่ต้องการขยายกิจการ 
กลุ่มนี้ คือ ผู้ประกอบการที่ยังไม่มีศักยภาพในปัจจุบัน แต่มีวิสัยทัศน์หรือมีความต้องการขยายกิจการ 

แนวทางการส่งเสริมของผู้ประกอบการในกลุ่มนี้จึงเน้นไปที่การเสริมศักยภาพพ้ืนฐานของผู้ประกอบการ  
เพ่ือพร้อมเติบโต ซึ่งหลังจากเริ่มมีศักยภาพแล้วจึงค่อยใช้แนวทางส าหรับผู้ประกอบการที่มีศักยภาพ และ
ต้องการขยายกิจการต่อไป เช่น 

- การอบรมให้ความรู้และเสริมศักยภาพในระดับพ้ืนฐาน รวมถึงการมีที่ปรึกษาเพ่ือแนะน าเบื้องต้น 
และการส่งต่อให้กับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเฉพาะเรื่อง 

- เงินทุนส าหรับกลุ่มที่ยังไม่มีศักยภาพ เช่น รูปแบบธุรกิจการเงิน หรือมาตรการการเงินของภาครัฐ 
ที่เน้นการให้สินเชื่อแก่ผู้ประกอบการที่ต้องการวงเงินไม่สูง ยอมรับอัตราดอกเบี้ยที่สูงกว่าอัตรา
ดอกเบี้ยธนาคารได้ แต่มีความสะดวกรวดเร็ว เงื่อนไข และกระบวนการน้อย เป็นต้น 
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4) กลุ่มที่ไม่มีศักยภาพ และไม่ต้องการขยายกิจการ 
แม้กลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มที่มีโอกาสน้อยสุดในการเติบโตจากวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 

แต่ก็ไม่อาจละเลยแนวทางการส่งเสริมกลุ่มนี้ได้ เนื่องจากทั้งด้านศักยภาพและวิสัยทัศน์ในการด าเนินธุรกิจนั้น
เป็นพลวัต กล่าวคือ แม้ว่าในปัจจุบันกลุ่มนี้จะยังไม่มีศักยภาพและไม่ต้องการขยายกิจการ แต่ในอนาคตอาจมี
การเปลี่ยนแปลงได้ เช่น หากได้รับการพัฒนาศักยภาพ อาจท าให้มีเงื่อนไขในการตัดสินใจเปลี่ยนไป และปรับ
วิสัยทัศน์ให้เลือกขยายกิจการได้เช่นกัน ดังนั้น แนวทางให้ความช่วยเหลือในกลุ่มนี้จึงเป็นการให้ความช่วยเหลือ
ทั้งด้านการชักจูงให้ปรับวิสัยทัศน์ในแบบเดียวกันกับกลุ่มที่สองที่มีศักยภาพแต่ไม่ต้องการขยายกิจการ และ
การพัฒนาศักยภาพในรูปแบบเดียวกับกลุ่มที่สามที่ไม่มีศักยภาพแต่ต้องการขยายกิจการ  

 
BOX 4.1 ข้อสังเกต 

 
ผู้ประกอบการกลุ่มหนึ่งเลือกขยายธุรกิจด้วยการเปิดกิจการเพ่ิมเติม 

 
จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการจ านวนหนึ่งที่มีรายได้รวมทุกกิจการในระดับวิสาหกิจขนาดกลาง แต่รายได้

รายกิจการอยู่ในระดับวิสาหกิจขนาดย่อม เนื่องจากเลือกที่จะขยายธุรกิจด้วยการเปิดกิจการเพิ่มแทนการขยายกิจการเดิม
ให้มีขนาดใหญ่ขึ้น สาเหตุอาจเกิดได้จากหลายประการ เช่น เกิดจากความต้องการแยกตลาด (Market Segmentation)  
จึงเปิดกิจการเพิ่มในลักษณะธุรกิจที่คล้ายคลึงกัน หรือ บางธุรกิจ โดยเฉพาะในจังหวัดขนาดเล็ก พบว่า ตลาดในพื้นที่มี
ขนาดไม่ใหญ่นัก เมื่อธุรกิจสามารถครองส่วนแบ่งตลาดส่วนใหญ่ในพื้นที่แล้ว ก็ยังไม่ได้มีขนาดรายได้ถึงระดับวิสาหกิจขนาดกลาง 
เมื่อต้องการที่จะขยายธุรกิจจึงเลือกการเปิดกิจการอื่น ๆ ที่มีโอกาสดีในพื้นที่แทน หรือบางครั้งเกิดจากลักษณะธุรกิจ
ครอบครัวที่ต้องการมีหลายกิจการเพื่อให้สมาชิกในครอบครัวแต่ละคนดูแล จึงเกิดเป็นกิจการขนาดเล็กหลายกิจการที่มี
เจ้าของเป็นครอบครัวเดียวกันแทน ด้วยเหตุต่าง ๆ ข้างต้น จึงพบธุรกิจขนาดกลางจ านวนไม่มากนัก โดยเฉพาะในพื้นที่
ตลาดขนาดไม่ใหญ่ 
 
ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมให้เติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลาง แต่ไม่ควรละเลยการส่งเสริมวิสาหกจิขนาดย่อมและ
วิสาหกิจรายย่อมใหม่ รวมถึงวิสาหกิจขนาดย่อมที่ไม่เติบโตเป็นขนาดกลางหรือไม่ 

 
จากการศึกษา แม้จะพบว่าประเทศไทยมีปัญหา Missing middle คือ วิสาหกิจขนาดกลางมีสัดส่วนน้อยมาก เมื่อ

เปรียบเทียบกับวิสาหกิจขนาดย่อมและขนาดใหญ่ แต่จากข้อมูลทางสถิติ  พบว่า สัดส่วนวิสาหกิจขนาดกลางไม่มี
ความสัมพันธ์กับระดับการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ กล่าวคือ ในประเทศรายได้สูงหลายประเทศก็มีสัดส่วนวิสาหกิจ
ขนาดกลางจ านวนไม่มากนัก  

 
อย่างไรก็ดี หากพิจารณาถึงองค์รวมในการเช่ือมโยงธุรกิจของแต่ละประเทศนั้น วิสาหกิจขนาดกลางก็มี

ความส าคัญมาก ในการเช่ือมโยงห่วงโซ่อุปทานระหว่างวิสาหกิจขนาดใหญ่ กับวิสาหกิจขนาดย่อม เช่น วิสาหกิจขนาดกลาง
บางรายก่อตั้งโดยบริษัทแม่ที่เป็นวิสาหกิจขนาดใหญ่ เพื่อใช้เป็นบริษัทในเครือในการท าธุรกิจสนับสนุนบริษัทแม่ รวมถึง
ด าเนินกิจการกับวิสาหกิจขนาดย่อมที่เป็นคู่ค้า ผู้ผลิตวัตถุดิบหรือสินค้าขั้นต้น เพื่อน าไปผลิตเป็นสินค้าขั้นกลางส่งไปยัง
บริษัทแม่หรือวิสาหกิจขนาดกลางในเครือต่อไป 

 
ดังนั้น จะเห็นว่า วิสาหกิจทุกขนาดทั้งขนาดย่อม ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ล้วนมีบทบาทส าคัญในห่วงโซ่

อุปทาน ซึ่งวิสาหกิจแต่ละขนาดและแต่ละกลุ่มศักยภาพหรือสาขาธุรกิจมีลักษณะและความต้องการที่ต่างกัน จึงควรมี
มาตรการความช่วยเหลือท่ีแตกต่างกันไป 

ที่มา: มูลนิธิ สวค. 
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4.2 แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง ในมิติสาขาธุรกิจ 
 

โดยแบ่งสาขาธุรกิจออกเป็น 3 สาขา คือ การผลิต การค้า และการบริการ โดยในแต่ละสาขาธุรกิจได้
เสนอแนะแนวทางการส่งเสริมที่เหมาะสมกับแต่ละสาขาธุรกิจใน 5 ด้าน ตามกรอบการศึกษา 5M ได้แก่  
การพัฒนาด้านผลิตภัณฑ์/บริการ การพัฒนาด้านการตลาด การพัฒนาด้านบุคลากร การพัฒนาด้านการเงิน 
และการพัฒนาด้านแนวคิดวิสัยทัศน์ทางธุรกิจ ที่แตกต่างกันตามสาขาธุรกิจ ดังนี้  
 

1) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมในภาคการผลิต ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง   
ประกอบด้วยแนวทางดังนี้ 
- การส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ด้วยการวินิจฉัยเพ่ือวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์  

โดยพิจารณาจากศักยภาพ จุดเด่นจุดด้อยของผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการ หรืออาจรวมถึงของ
คู่แข่งในตลาดเป้าหมาย น าไปสู่การพัฒนาผลิตภัณฑ์และกระบวนการผลิตให้ตรงตามความต้องการ
ของตลาดหรือลูกค้าเป้าหมาย  

- การส่งเสริมด้านการตลาด โดยส าหรับภาคการผลิตอาจเน้นไปที่การเชื่อมโยงกับภาคการค้า 
โดยเฉพาะในลักษณะของ B2B เป็นหลัก ร่วมกับการส่งเสริมการตลาดดิจิทัล ด้วยการอบรมให้
ความรู้พ้ืนฐานด้านการตลาด การอบรมความรู้ด้านการตลาดดิจิทัล โดยเฉพาะรูปแบบ Workshop 
การเชื่อมโยงกบัธุรกิจอ่ืน โดยจัด Business Matching ภายในภูมิภาค และระหว่างภูมิภาค  

- การส่งเสริมการพัฒนาบุคลากร โดยในธุรกิจภาคการผลิตนั้น บุคลากรที่มีความส าคัญ คือ ระดับ
ผู้เชี่ยวชาญ ดังนั้น แนวทางส่งเสริมจึงให้ความส าคัญกับการจัดหาผู้เชี่ยวชาญ ทั้งในรูปแบบของ
ผู้ เชี่ยวชาญประจ า และผู้ เชี่ยวชาญหรือที่ปรึกษาโครงการลงทุนเพ่ือพัฒนากิจการ รวมถึง 
การสนับสนุนด้านการเงินในการจ้างผู้เชี่ยวชาญหรือที่ปรึกษาในรายโครงการลงทุนเพ่ือพัฒนา
กิจการ 

- การส่งเสริมด้านการเงิน ในธุรกิจภาคการผลิต โดยเฉพาะผู้ประกอบการที่มีศักยภาพ คือ 
ประกอบการมาในระยะเวลาพอสมควร และมีพ้ืนฐานด้านผลิตภัณฑ์ บุคลากร และตลาด  
ดีพอสมควร มักไม่ประสบปัญหาการเข้าถึงแหล่งเงินทุน แต่อาจมีปัญหาด้านการศึกษาวิเคราะห์ 
ความเหมาะสมของการลงทุน ดังนั้น แนวทางการส่งเสริมจึงให้ความส าคัญกับการสนับสนุน 
การวิเคราะห์ความเหมาะสมทางการเงินของการลงทุน ควบคู่กับสินเชื่อดอกเบี้ยต่ า 

- การส่งเสริมด้านแนวคิดวิสัยทัศน์ ผู้ประกอบการสาขาการผลิตที่มีศักยภาพต้องการการส่งเสริม
ด้านแนวคิดวิสัยทัศน์ทางธุรกิจ ที่เป็นการต่อยอด ซ่อมเสริม หรืออัพเดทแนวโน้มธุรกิจ/เศรษฐกิจ 
ร่วมกับการอบรมที่มีประโยชน์เสริมด้านการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ แนวทางส่งเสริมจึงให้
ความส าคัญกับการอบรมในรูปแบบหลักสูตรระยะยาว หรือ การอบรมที่มีกิจกรรมร่วมด าเนินการ
ต่อเนื่อง โดยเฉพาะกิจกรรมหรือหลักสูตรที่มากกว่า 6 เดือนขึ้นไป เพ่ือให้ผู้ประกอบการที่เข้าร่วม 
มีความผูกพันแน่นแฟ้น รวมถึงมีเวลาในการรับความรู้ที่หลากหลายและเพียงพอต่อการขยายกิจการ  
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2) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมในภาคการค้า ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง   
ประกอบด้วยแนวทางดังนี้ 
- การพัฒนารูปแบบการค้า การสนับสนุนมาตรฐานการให้บริการด้านการค้า รวมถึงการเชื่อมโยง

กับผู้ ให้บริการอ่ืนในการเพ่ิมการให้บริการทางการค้าแบบครบวงจร ทั้ งด้านการตลาด  
การประชาสัมพันธ์ พิธีการศุลกากร การขอมาตรฐาน การขนส่ง การท าประกันการขนส่ง เป็นต้น  

- การให้ความรู้ด้านการตลาด เช่น การตลาดสมัยใหม่ การวิเคราะห์ตลาด เป็นต้น รวมถึงการเป็น
พันธมิตรหรือคู่ค้ากับธุรกิจในภาคการผลิต เพื่อการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ 

- การพัฒนาบุคลากร โดยเฉพาะการพัฒนาบุคลากรภายใน ด้วยการส่งเสริมการอบรมระยะสั้น 
แก่บุคลากรทั่วไป ในหลักสูตรที่เป็น tailor made ของแต่ละสถานประกอบการ/กลุ่มผู้ประกอบการ 
หรือการอบรมระยะยาว หรือทุนการศึกษา แก่บุคลากรภายในที่มีศักยภาพ หรือการสนับสนุน 
การจัดหาพนักงานใหม่ที่มีศักยภาพ ผ่านสถาบันการศึกษา เช่น โครงการทวิภาคี เป็นต้น  

- การส่งเสริมด้านการเงิน โดยธุรกิจภาคการค้า เน้นแหล่งเงินทุนระยะสั้น เพ่ือเพ่ิมสภาพคล่อง 
หรืออ านวยความสะดวกทางการค้าเป็นหลัก ได้แก่ เงินกู้เพ่ือเสริมสภาพคล่อง การให้ Credit Term 
และ เงิน OD เป็นต้น การสนับสนุนการท าประกันทางการค้า รวมถึงการสนับสนุนการตรวจสอบ
ความน่าเชื่อถือ และความเสี่ยงของคู่ค้า/ข้อเสนอทางการค้า  

- การส่งเสริมด้านแนวคิดวิสัยทัศน์ เช่น การอัพเดทแนวโน้มความต้องการของตลาด เครื่องมือ
ทางการค้ารูปแบบใหม่ รวมถึง แนวทางการแข่งขันทางการค้าที่ไม่เน้นสงครามราคา (Price war) 
ว่าสามารถแข่งขัน และประสบความส าเร็จได้โดยไม่ใช่กลยุทธ์ด้านราคาได้อย่างไรบ้าง เป็นต้น 

 
3) แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมในภาคบริการ ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง   
ประกอบด้วยแนวทางดังนี้ 
- การส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ซึ่งในที่นี้หมายถึง การให้บริการ ด้วยการส่งเสริมการพัฒนา 

ให้ได้มาตรฐานด้านการบริการ รวมถึงการเชื่อมโยงกับผู้ให้บริการอ่ืน ในการสร้างมูลค่าเพ่ิม  
สร้างความแตกต่างอย่างเป็นเอกลักษณ์ เพ่ิมความหลากหลายในการให้บริการ ตลอดจน 
การสนับสนุนการวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาบริการให้มีความโดดเด่น และรักษาคุณภาพ 
การให้บริการ 

- การส่งเสริมการพัฒนาตลาด ด้วยการอบรมให้ความรู้พ้ืนฐานด้านการตลาด ตลอดจนการอบรม
ความรู้ด้านการตลาดดิจิทัล รวมถึงการส่งเสริมด้านการตลาดที่เชื่อมโยงกับตลาด โดยเฉพาะ 
ตลาดต่างประเทศ ด้วย Business Matching/Meeting  การออกบูธ หรือ Roadshow  

- การส่งเสริมการพัฒนาบุคลากร ได้แก่ การส่งเสริมการอบรมระยะสั้นแก่บุคลากรทั่วไปของ 
สถานประกอบการในหลักสูตรที่เป็น Tailor Made ของแต่ละสถานประกอบการ โดยเฉพาะทักษะ
การให้บริการที่เพ่ิมมูลค่าบริการ การส่งเสริมการอบรมระยะยาว หรือทุนการศึกษาแก่บุคลากรที่มี
ศักยภาพ การสนับสนุนการจัดหาพนักงานใหม่ที่มีศักยภาพ ผ่านสถาบันการศึกษา เช่น โครงการ 
ทวิภาคี เป็นต้น รวมถึงการสนับสนุน/จัดหาผู้เชี่ยวชาญหรือผู้บริหารจากภายนอก  

- การส่งเสริมด้านการเงิน โดยเฉพาะเงินกู้เพ่ือเสริมสภาพคล่อง ด้วยการให้ Credit Term และ  
เงิน OD เป็นต้น นอกจากนั้น อาจพิจารณาแนวทางการให้ความช่วยเหลือทางการเงินกับ
ผู้ประกอบการที่ไม่มีหลักทรัพย์ค้ าประกัน เช่น การเชื่อมโยงกับ บสย. หรือการให้พิจารณาใช้
ทรัพย์สินทางปัญญา หรือ ค าสั่งซื้อ เป็นหลักทรัพย์ค้ าประกันได้ เป็นต้น    
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- การส่งเสริมด้านแนวคิดวิสัยทัศน์ ได้แก่ การอบรมในรูปแบบหลักสูตรระยะยาว หรือ การอบรม 
ที่มีกิจกรรมร่วมด าเนินการต่อเนื่อง มากกว่า 6 เดือนขึ้นไป  

 
4.3 แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง ในมิติเชิงพื้นที่  
 

จากผลการศึกษา พบว่า มีความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะเศรษฐกิจในพ้ืนที่กับปัจจัยและแนวทาง 
การส่งเสริมที่ต้องด าเนินการ โดยพ้ืนที่เป้าหมายในการศึกษาพิจารณาแล้วสามารถจ าแนกตามลักษณะเฉพาะ 
ที่มีความแตกต่างกันได้ ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่สามารถเป็นตัวแทนของพ้ืนที่ในลักษณะเดียวกันของประเทศไทยได้  
หากต้องการขยายผลการด าเนินแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในมิติเชิงพ้ืนที่
ไปสู่พ้ืนที่อ่ืนต่อไป  

 
ทั้งนี้  พ้ืนที่ในการศึกษามีทั้ง เมืองที่ มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ และการแข่งขันในพื้นที่สูง  เช่น  

พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ชลบุรี และพระนครศรีอยุธยา ซึ่งเน้นให้ความส าคัญกับการส่งเสริมด้านการบริหาร 
ทรัพยากรมนุษย์ โดยเฉพาะแรงงานกลุ่มทักษะสูง รวมถึงการจ้างที่ปรึกษาภายนอก และการเข้าถึงแหล่งเงินทุน 
เมืองที่มีการเติบโตในพื้นที่สูง เช่น นครราชสีมา ซึ่งเน้นให้ความส าคัญกับการส่งเสริมด้านเตรียมความพร้อม
ผู้ประกอบการเพ่ือรองรับต่อก าลังซื้อและพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงตามการขยายตัวของเมือง  รวมถึง
เตรียมพร้อมแข่งขันกับวิสาหกิจรายใหม่จากนอกพ้ืนที่ และการเชื่อมโยงยกระดับพัฒนาศักยภาพจากพันธมิตร
นอกพ้ืนที่ ตลอดจนการส่งเสริมความร่วมมือระหว่างหน่วยงานภาคเอกชนและสถานศึกษาในการวิจัยพัฒนา
สินค้า/บริการ เมืองเกษตร เช่น ราชบุรี ซึ่งเน้นให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการผลิตสินค้าปศุสัตว์และสินค้า
เกษตรคุณภาพสูง เมืองเศรษฐกิจสร้างสรรค์ เช่น เชียงใหม่ ซึ่งเน้นให้ความส าคัญกับการส่งเสริมด้านการสร้าง
เอกลักษณ์ให้สินค้าและบริการในพ้ืนที่ สุดท้ายเมืองการค้า เช่น สงขลา ซึ่งเน้นให้ความส าคัญกับการส่งเสริม
ด้านการตลาด และการใช้ประโยชน์จากการค้าชายแดนเพ่ือสนับสนุนการเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อม 
ในพ้ืนที่ ดังนี้ 

 
1) เมืองที่มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ และการแข่งขันในพื้นที่สูง โดยแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อม

ไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพ้ืนที่ลักษณะนี้ ได้แก่  
- การจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอกเพื่อเสริมศักยภาพในการแข่งขัน และสร้างจุดเด่นของธุรกิจ ด้วย

การสนับสนุนการวิเคราะห์/วินิจฉัยธุรกิจ เพ่ือระบุจุดเด่น จุดด้อยของกิจการ รวมถึงการวิเคราะห์ถึง
ยุทธศาสตร์การสร้างจุดเด่นของสินค้าและบริการ ก่อนที่จะวิเคราะห์ถึงยุทธศาสตร์ด้านการบริหาร
จัดการบุคลากร และสนับสนุน/อุดหนุนการจ้างผู้เชี่ยวชาญเพ่ือพัฒนาสินค้าและบริการ รวมถึง 
การจัดหาหรือจับคู่ (Matching) ผู้เชี่ยวชาญให้แก่ผู้ประกอบการ และการพัฒนาบุคลากรภายใน 
เป็นต้น  

- การส่งเสริมการเข้าถึงแหล่งเงินทุน ด้วยการจัด Business Pitching ในพ้ืนที่ ซึ่งอาจต้องท า 
การคัดเลือกนักลงทุนที่รับฟังการ Pitching (โดยเฉพาะนักลงทุนที่ไม่มีวัตถุประสงค์ในการลอกเลียน
ความคิดไปประกอบธุรกิจแข่ง) การให้องค์ความรู้จากหน่วยงานรัฐที่เกี่ยวข้อง เช่น กลต. รวมถึง 
การจัดหาที่ปรึกษาทางกฎหมายเพ่ือป้องกันการลอกเลียน และสัญญาที่ไม่เป็นธรรม 

 



การเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มไปสู่วสิาหกิจขนาดกลาง 4-12 

2) เมืองที่มีการเติบโตในพื้นที่สูง โดยมีแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง
ในพ้ืนที่ลักษณะนี้ ได้แก่ 

- การเตรียมความพร้อมผู้ประกอบการ ด้วยการให้ข้อมูล/องค์ความรู้ที่ทันสมัยเกี่ยวกับทิศทาง
เศรษฐกิจ ทิศทางตลาด ของประเทศและของโลก รวมถึงการให้ข้อมูล/องค์ความรู้ในเรื่องเฉพาะด้าน 
โดยเฉพาะประเด็นใหม่ เช่น กฎหมาย/กฎระเบียบ นโยบาย และมาตรการความช่วยเหลือของรัฐ 
เทคโนโลยี องค์ความรู้ใหม่ เป็นต้น เพ่ือรองรับต่อก าลังซื้อและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง
ตามการขยายตัวของเมือง 

- การเชื่อมโยงยกระดับพัฒนาศักยภาพจากพันธมิตรนอกพื้นที่ ไม่ว่าจะเป็นระดับจังหวัด ระดับภาค 
หรือระดับประเทศ และต่างประเทศ ตลอดจนการส่งเสริมความร่วมมือระหว่างหน่วยงาน
ภาคเอกชนและสถานศึกษาในการวิจัยพัฒนาสินค้าและบริการ  

 

3) เมืองเกษตร โดยมีแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพื้นที่
ลักษณะนี้ ได้แก่ 

- ส่งเสริมการผลิตสินค้าปศุสัตว์  และสินค้าเกษตรคุณภาพสูง ด้วยการพัฒนาคุณภาพ
ประสิทธิภาพการผลิต/การเลี้ยง/การปลูก ทั้งระดับต้นน้ า กลางน้ า และปลายน้ า รวมถึง 
การสนับสนุนการยกระดับการผลิต และขอมาตรฐานผลิตภัณฑ์ ทั้งระดับต้นน้ า กลางน้ า และ 
ปลายน้ า ทั้งมาตรฐานด้านคุณภาพ เช่น GAP GMP อย. และมาตรฐานด้านอัตลักษณ์ เช่น  
การจดทะเบียนและรับรองสิ่งบ่งชี้ทางภูมิศาสตร์ (GI) ให้แก่ผลิตภัณฑ์ในพ้ืนที่ ตลอดจนอาจ
ส่งเสริมการเข้าเป็นส่วนหนึ่งของผู้ผลิตขนาดใหญ่ เช่น การท าสัญญาซื้อขายเกษตรล่วงหน้า   
เป็นต้น 

- สนับสนุนและส่งเสริมการรวมกลุ่มเชื่อมโยง ต้นน้ า กลางน้ า และปลายน้ า ด้วยการส่งเสริม 
การรวมกลุ่ม/คลัสเตอร์ การสร้างเครือข่ายผ่านสมาคมสมาพันธ์ การจัดงาน Business Matching 
แบบ B2B ในพ้ืนที่ หรือการเชื่อมโยงผ่านระบบออนไลน์และสื่อสมัยใหม่ต่าง ๆ เพ่ือเชื่อมโยงใน
ระดับผู้ประกอบการ เช่น ผู้ผลิตวัตถุดิบ ผู้ผลิตสินค้า ผู้จัดจ าหน่าย เป็นต้น  

- การประชาสัมพันธ์สินค้าสู่นอกพื้นที่ ด้วยการจัดอีเว้นท์ด้านอาหาร ทั้งงานแสดงสินค้า และ
สัมมนาทางอาหาร การเชื่อมโยงกับสื่อสมัยใหม่ต่างๆ เช่น แอพพลิเคชั่นแนะน าร้านอาหาร 
โซเชียลมีเดีย เป็นต้น การส่งเสริมพัฒนาร้านอาหารในพ้ืนที่ ให้ได้รับการจัดอันดับใน แอพพลิเคชั่น
แนะน าร้านอาหารต่าง ๆ หรือการจัดอันดับในระดับโลก เช่น ดาวมิชลิน รวมถึงการสนับสนุน
ส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงอาหาร  
 

4) เมืองเศรษฐกิจสร้างสรรค์ โดยมีแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
ในพ้ืนที่ลักษณะนี้ ได้แก่  

- การสร้างจุดเด่นของผลิตภัณฑ์และป้องกันการลอกเลียนแบบ ด้วยการให้ความรู้เชิงลึก 
ด้านการตลาด ทิศทางการตลาด การออกแบบและการพัฒนาความคิดสร้างสรรค์ การสนับสนุน
ส่งเสริมการวิเคราะห์/วินิจฉัยธุรกิจ เพ่ือระบุจุดเด่น จุดด้อยของกิจการ รวมถึงการวิเคราะห์ถึง
ยุทธศาสตร์การสร้างจุดเด่นของผลิตภัณฑ์หรือบริการ นอกจากนั้น ยังรวมถึงการสนับสนุน/อุดหนุน
การจ้าง/Matching ผู้เชี่ยวชาญเพ่ือวิจัยพัฒนาสินค้าและบริการให้แก่ผู้ประกอบการ ตลอดจน 
การอบรมให้ความรู้หรือจัดหาที่ปรึกษาด้านทรัพย์สินทางปัญญาให้แก่ผู้ประกอบการ  
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- การส่งเสริมด้านการเงิน ด้วยการจัด Business Pitching เพ่ือให้ผู้ประกอบการได้มีแหล่งเงินทุน
ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ 

- การส่งเสริมด้านการตลาด เพื่อต่อยอดเชื่อมโยงกับผลิตภัณฑ์ที่ผ่านการสร้างสรรค์มาแล้ว 
ด้วยการทดสอบตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ที่ผ่านการพัฒนาสร้างจุดเด่นหรือผ่านการสร้างสรรค์  
การส่งเสริมการใช้สื่อสมัยใหม่ โดยเฉพาะสื่อในรูปแบบออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์ให้เข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย การ Matching หรือการสร้าง Network ผู้ผลิต ผู้ให้บริการ และผู้ค้า หรือการจัดงาน 
แสดงสินค้าในพ้ืนที ่

 
5) เมืองการค้า โดยมีแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางในพื้นที่

ลักษณะนี้ ได้แก่ 
- การส่งเสริมด้านการตลาด ด้วยการให้ความรู้เกี่ยวทิศทางแนวโน้มการตลาด ทั้งตลาดโลก และ

ตลาดเป้าหมายของพ้ืนที่ เช่น ประเทศเพ่ือนบ้าน หรือจังหวัดอ่ืนในภูมิภาค (เช่นในกรณีของจังหวัด
สงขลา ได้แก่ มาเลเซีย สิงคโปร์ และอินโดนีเซีย หรือจังหวัดใกล้เคียง เป็นต้น) การจัดอบรม 
เชิงปฏิบัติการ (Workshop) เพ่ือการท าแผนการตลาดในตลาดเป้าหมาย การจัดหาที่ปรึกษา 
ด้านการตลาด และสนับสนุนค่าที่ปรึกษาบางส่วน รวมถึงภาครัฐควรให้ความส าคัญกับการท าแผน
ยุทธศาสตร์การตลาดของพ้ืนที่ รวมถึงการส่งเสริมการตลาดเชิงรุกกับนอกพื้นที่ ด้วยการสนับสนุน
การจัดงานจับคู่ธุรกิจ (Business matching) หรือการเข้าร่วมงานต่าง ๆ ในพ้ืนที่เป้าหมาย 

- การเพิ่มศักยภาพการแข่งขันทางการค้า ด้วยการสนับสนุนการจัดเตรียมพ้ืนที่เพ่ือการค้า  
เช่น แหล่งกระจายสินค้า คลังสินค้า พ้ืนที่ย่านการค้า เป็นต้น ตลอดจนการส่งเสริมการเชื่อมโยง 
กับบริการต่าง ๆ ที่อ านวยความสะดวกด้านการค้า เช่น บริการขนส่งและโลจิสติกส์ เป็นต้น 

- การส่งเสริมทางการเงิน ด้วยการจัดให้มีเงินกู้เพ่ือเสริมสภาพคล่อง การให้ Credit Term และ  
เงิน OD เป็นต้น การสนับสนุนการท าประกันทางการค้า การสนับสนุนการตรวจสอบความน่าเชื่อถือ 
และความเสี่ยงของคู่ค้า/ข้อเสนอทางการค้า 
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4.4 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายในการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง 
 

จากผลการศึกษาสามารถสรุปข้อเสนอแนะเชิงนโยบายได้ 5 ประการ ดังนี้ 
 
1) ความช่วยเหลือแบบเฉพาะเจาะจง (Customize) จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการ 

มีความแตกต่างกัน ทั้งในมิติศักยภาพ ระดับการเติบโต สาขาธุรกิจ พ้ืนที่ด าเนินธุรกิจ ดังนั้น หากต้องการ 
ให้การส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางด าเนินการอย่างเป็นรูปธรรม มีประสิทธิภาพ  
ประสบผลส าเร็จ รูปแบบการให้ความช่วยเหลือเพ่ือให้ S เติบโตเป็น M จึงต้องให้การช่วยเหลือแบบ
เฉพาะเจาะจง (Customize) ที่เหมาะสมกับผู้ประกอบการแต่ละราย โดยต้องเริ่มตั้งแต่การวิเคราะห์วินิจฉัย
องค์รวมและเฉพาะด้านของธุรกิจนั้นๆ แล้วจึงจัดหาผู้เชี่ยวชาญหรือที่ปรึกษา รวมถึงปัจจัยสนับสนุนอ่ืน ๆ ที่จ าเป็น 
เช่น แหล่งเงินทุน เทคโนโลยี เป็นต้น เพ่ือปรับปรุงพัฒนายกระดับให้สามารถเติบโตไปสู่วิสาหกิจขนาดย่อมได้ต่อไป 

 
2) ระบบงบประมาณ ที่ผ่านมา การด าเนินของภาครัฐประสบปัญหาส าคัญ คือ ความไม่แน่นอน 

ของงบประมาณ น ามาซึ่งความไม่เพียงพอและความไม่ต่อเนื่องของงบประมาณ รวมถึงการก าหนดตัวชี้วัด  
ที่มุ่งเน้นเชิงปริมาณมากกว่าเชิงคุณภาพ ซึ่งการด าเนินการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลาง
นั้นย่อมไม่สามารถประสบความส าเร็จได้ในระยะเวลาอันสั้น เช่น 1-2 ปี ดังนั้น หากต้องการให้การส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดย่อมไปสู่วิสาหกิจขนาดกลางด าเนินการอย่างเป็นรูปธรรม มีประสิทธิภาพ ประสบผลส าเร็จ 
ระบบงบประมาณอาจต้องปรับให้สอดคล้องกับสถานการณ์และมาตรการ เช่น พิจารณาทดลองอนุมัติ/จัดสรร
งบประมาณผูกพันล่วงหน้าเกิน 1 ปี (เช่น 3-5 ปี) เพ่ือให้สามารถด าเนินการส่งเสริมได้อย่างต่อเนื่อง และมี
ความมั่นคงด้านงบประมาณ หรือพิจารณาปรับตัวชี้วัด อาจเริ่มจากมาตรการส าคัญ จากเชิงปริมาณเป็น 
เชิงคุณภาพให้มากขึ้น หรือเป็นตัวชี้วัดที่ทอดเวลาการวัดออกไปหลังจากโครงการแล้วเสร็จในระยะเวลาที่
เหมาะสมที่สามารถเห็นผลที่เกิดข้ึนได้อย่างแท้จริง (เช่น 3 ปีหลังจบโครงการ)  

 
3) มาตรการจูงใจหรือการให้สิทธิพิเศษ/สิทธิประโยชน์ ซึ่งอาจเป็นมาตรการจูงใจหรือมาตรการ 

กึ่งบังคับ ที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย ดังที่อธิบายผ่านมาแล้ว คือ มาตรการจูงใจให้วิสาหกิจขนาดย่อม
เติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลาง เช่น การยกเว้นภาษี (Tax Holidays) ส าหรับวิสาหกิจขนาดย่อมที่โตเป็น
วิสาหกิจขนาดกลาง รวมถึงการให้ความช่วยเหลือที่แตกต่างจากวิสาหกิจขนาดย่อม เช่น การสนับสนุน 
งบวิจัยการขยายผลพัฒนาเทคโนโลยีจาก Lab scale สู่ระดับงานวิจัยเชิงพาณิชย์แก่วิสาหกิจขนาดกลาง  
การจัด Business Matching ส าหรับวิสาหกิจขนาดกลางในต่างประเทศ มาตรการส่งเสริมทางการเงินส าหรับ 
วิสาหกิจขนาดกลาง และผู้ประกอบการที่ต้องการขยายธุรกิจ การสนับสนุนงบประมาณบางส่วนส าหรับ
ผู้ประกอบการในการขยายกิจการ และหลักสูตรอบรมเฉพาะวิสาหกิจขนาดกลาง เป็นต้น มาตรการจูงใจ 
กึ่งบังคับ กล่าวคือ ควรเพ่ิมเงื่อนไขการให้ความช่วยเหลือแก่ SME โดยเฉพาะกลุ่มที่ไม่มีศักยภาพ หรือไม่มี
วิสัยทัศน์ในการขยายกิจการให้เข้ารับการอบรมพัฒนาทักษะ และ/หรือเข้าร่วมเครือข่ายต่าง ๆ ก่อนเข้ารับ
ความช่วยเหลือจากภาครัฐ เช่น ก่อนที่จะเข้าร่วมกิจกรรม Business Matching ได้ ต้องผ่านการอบรมเตรียม
ความพร้อมกิจการมาก่อน หรือก่อนเข้าร่วมกิจกรรม Business Pitching ต้องเข้ารับการอบรมพ้ืนฐานการท า
ธุรกิจก่อน หรือก่อนได้รับความช่วยเหลือทางการเงินต้องได้รับการอบรมการท าบัญชี เป็นต้น 
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4) SME One Stop เนื่องจากหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินธุรกิจมีหลายหน่วยงาน  
ท าให้ผู้ประกอบการเข้าไม่ถึงข้อมูล/บริการ รวมถึงเสียเวลาและค่าใช้จ่าย ดังนั้น จึงควรมีหน่วยงานบูรณาการ
กลางที่สามารถเชื่อมโยงหน่วยงานภาครัฐ ส่งต่อผู้ประกอบการไปยังหน่วยงานต่าง ๆ เพ่ือขอรับบริการ  
หรือสร้างเครือข่ายกับภาคเอกชน ตลอดจนเป็นศูนย์ข้อมูลกลาง โดยรวบรวมข้อมูลทั้งจากฝั่งภาคเอกชน  
คือ ข้อมูลผู้ประกอบการ และฝั่งภาครัฐ คือ เนื้อหาความรู้ เช่น คลิปการอบรมในกิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือให้
ผู้ประกอบการที่ไม่ได้เข้าร่วมโครงการสามารถศึกษาหาความรู้ได้ในที่เดียว ข้อมูลมาตรการความช่วยเหลือ/
กฎระเบียบของหน่วยงานภาครัฐ เชื่อมโยงข้อมูลผู้ประกอบการที่แต่ละหน่วยงานจัดเก็บมาอยู่ในฐานข้อมูล
เดียวกัน เป็นต้น ซึ่งเมื่อได้ฐานข้อมูลดังกล่าวจะสามารถช่วยในการวางแผนนโยบายและยุทธศาสตร์  
ที่เหมาะสมต่อไปในอนาคตได้ นอกจากนั้น ศูนย์นี้อาจให้บริการ Co-working space ร่วมด้วย เพ่ือเป็นรายได้
เสริมของศูนย์และสร้างประโยชน์ให้กับผู้ประกอบการและภาคธุรกิจในภาพรวมด้วย ทั้งด้านของการประหยัด
ต้นทุนธุรกิจบางประการ และการระดมความคิดเห็นจากทางภาคเอกชนอีกทางหนึ่งด้วย 

 
5) มาตรการการเงินส าหรับวิสาหกิจขนาดย่อม เน้นมาตรการการเงินและส่งเสริมการตั้งรูปแบบ

ธุรกิจ ที่เน้นการให้บริการทางการเงินส าหรับวิสาหกิจขนาดย่อมที่อนุมัติง่าย เร็ว แม้วงเงินต่ า ดอกเบี้ยสูง  
โดยอาจพ่วงเงื่อนไขให้ผู้ประกอบการต้องพัฒนาตนเอง เช่น การท าบัญชี การวิเคราะห์ธุรกิจตนเองเบื้องต้น 
ผ่านการท า Check list self-assessment form และการก าหนดเงื่อนไขให้บริการเฉพาะผู้ประกอบการที่  
จดทะเบียนธุรกิจ เป็นต้น รวมถึงกองทุน S to M เพ่ือสนับสนุนการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างที่จ าเป็นให้กับ
วิสาหกิจขนาดย่อม (S) ที่มีศักยภาพเติบโตเป็นวิสาหกิจขนาดกลาง (M) โดยมีลักษณะเป็น Investment Fund 
ซื้อหุ้นร่วมทุนกับผู้ประกอบการที่มีศักยภาพ โดยเฉพาะผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ที่ไม่ต้องการความเสี่ยงจาก 
การกู้สถาบันการเงิน รวมถึงรับค าปรึกษาและรับความช่วยเหลืออ่ืน ๆ จากภาครัฐ เพ่ือเติมเต็มศักยภาพของ
ผู้ประกอบการ โดยอาจด าเนินการในลักษณะของการขยายกรอบการท างานของกองทุนเดิมภายในประเทศ 
เช่น กองทุน Venture capital ต่าง ๆ ของหน่วยงานรัฐได้ 
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